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analytických nástrojích, kterými jsou SLEPTE analýza, SWOT analýza, Porterův 
pětifaktorový model konkurenčního prostředí a Kralickův QUICKTEST. Cílem je 
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ÚVOD 
 
Žijeme v konkurenčním prostředí. Kamkoliv se podíváme, cokoliv uděláme, 
vždy je potřeba brát konkurenci na zřetel. V každém oboru je mnoho firem, které 
nabízejí obdobné produkty, někdy je obtížné se zorientovat, najít si takový produkt, 
který hledáme, rozhodnout se, koupit. Každý z nás se setkal s konkurenčními 
nabídkami, porovnával a vybíral. Je to proto, že máme na výběr. Je to důležitá a nedílná 
součást doby, života, který žijeme právě teď. 
Nebylo to tak vždy. Mnozí z nás mají možnost porovnání s dobou minulou. 
Někdo si vzpomíná více, někdo méně, záleží jistě na věku. Ti dříve narození mají 
možnost porovnávat a dalo by se i říci, že to je porovnávání neporovnatelného. Proč? 
Doba minulá, konkrétněji před rokem 89, byla z pohledu konkurence nudná. Jednoduše 
lze říci, že konkurence téměř nebyla, alespoň pro běžného spotřebitele. Trh nabízel 
omezené množství produktů, nebylo příliš s čím porovnávat, nebylo možné si vybírat. 
Dost často byl člověk postaven do situace, kdy zkrátka musel koupit a nemohl vyčkávat, 
porovnávat, udělat si vlastní úsudek. A to je řeč čistě o produktu, co se týká cen, na ty 
už vůbec nebylo možné brát ohled. Pravidlo bylo takové – nekoupíš-li ty, koupí hned 
ten za tebou ve frontě. A fronty byly opravdu dlouhé. Na internetu lze o tomto najít 
zajímavé obrazové i textové dokumenty. 
Někdo by mohl namítnout, že to vlastně bylo dobře. Člověk nebyl vystaven 
útokům reklamních kampaní, nebyl pod tlakem lákavých nabídek, kterým nelze odolat, 
zkrátka přišel, nakoupil, odešel. Jeden produkt, jedna značka, jedna cena, jediná 
možnost. Myslím si, že to nebyla dobrá doba, jsem ročník, kterého toto období zastihlo 
a pamatuji si na to velmi dobře. Přesto, najdou se tací, kteří byli spokojeni a je třeba to 
respektovat. Ta doba je však definitivně pryč a my, jak již bylo řečeno, žijeme 
v současném světě, v současném prostředí, v dnešní době. 
Působení několika firem v oboru vytváří dokonalé konkurenční prostředí. 
Předpokladem pro toto je dobrá porovnatelnost produktů konkurenčních firem, 
srovnatelná cena, srovnatelné služby předprodejní i poprodejní - servis a v neposlední
11 
řadě nulové náklady zákazníka na přechod ke konkurenci. Zjednodušeně je možné říci, 
že velmi často o výběru produktu rozhodují detaily. Aby tedy firma dokázala v tak silně 
konkurenčním prostředí uspět, musí mít před soupeři náskok. Musí umět analyzovat a 
vyhodnotit svoji situaci a postavení na trhu, výsledky správně interpretovat a přenést na 
„viditelná“ místa pro zákazníka. Co je možné si pod tímto představit? Je to jednoduše 
to, podle čeho se zákazník rozhoduje. Záleží na konkrétním prostředí, ale tento ukazatel 
může být cena, reklama, předprodejní servis, poprodejní servis, služby související 
s produktem i s jeho prodejem, může to být také personál, který je tzv. v první linii a se 
zákazníkem přichází bezprostředně do kontaktu, dále prostředí prodejny či v dnešní 
době velmi populárním světě internetu vzhled webového rozhraní e-shopu. Jde zkrátka 
o detaily, které rozhodují. Jak již bylo zmíněno, abychom dokázali správně zařadit naši 
firmu a obstát v prostředí tvrdé konkurence, je třeba se zorientovat. A právě k dobré 
orientaci na trhu může přispět analýza firmy. Jsou to metody, se kterými se blíže 
seznámíme v této diplomové práci. 
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1. CÍLE PRÁCE A POUŽITÉ METODY ANALÝZ 
 
 1.1. Cíle práce 
 
Cílem této práce, jak již bylo řečeno, bude analýza firmy. Každá společnost musí 
sledovat a vyhodnocovat svoje počínání a podle těchto výsledků dále přizpůsobovat 
všechny procesy tak, aby nedocházelo ke stagnaci prodejů, aby se ekonomický zisk 
firmy stále zvyšoval, aby společnost nezačala upadat do propasti neprosperující 
společnosti, odkud mnohdy nevede cesta zpět. Je potřeba uzpůsobovat objem výroby a 
strukturu výrobkového portfolia trhu tak, aby trend hospodářského vývoje společnosti 
byl neustále stoupající. 
V této diplomové práci se budu věnovat společnosti, ve které druhým rokem 
působím a již jsem byl schopen se dostatečně dobře seznámit s jejím fungováním, 
s postavením na trhu, s výrobkovým portfoliem a také procesy, které se ve firmě 
vyskytují. Toto moje zaměstnání mi umožnilo na jedné straně uplatnit nabytou praxi ze 
zaměstnání při dílčích zkouškách z předmětů na Fakultě podnikatelské Vysokého učení 
technického a na straně druhé analogicky znalosti nabyté přípravou na zkoušky 
prakticky aplikovat v zaměstnání. Domnívám se, že jsem dostatečně erudován pro 
zvládnutí takové výzvy, jakou bezesporu diplomová práce je, že budu schopný věrně a 
reálně analyzovat situaci ve společnosti a jasně specifikovat a interpretovat výsledky 
z provedených analýz a že tyto budou přinejmenším zajímavými podněty k zamyšlení 
se nad řízením firmy a jejím dalším vývojem. 
Východiskem pro klíčovou část této diplomové práce budou SLEPTE a SWOT 
analýzy (dále popsané v textu), přičemž na základě jejich výsledků budou prezentovány 
návrhy na zlepšení stávající situace. Zdroji informací pro tuto diplomovou práci budou 
moje znalosti a zkušenosti, názory a stanoviska zaměstnanců a spolupracovníků, 
informace poskytnuté přímo jednatelem společnosti a také informace od zákazníků. 
Jako dílčí cíle této práce je možné označit věrné a odpovídající výsledky provedených 
analýz, na jejichž základech budou formulovány návrhy a opatření na zlepšení 
fungování firmy. 
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 1.2. Použité metody analýz 
 
Analýzu podniku je možné realizovat několika způsoby. Jsou-li k dispozici 
ekonomické ukazatele, jako je výkaz zisku a ztrát, rozvaha a výkaz cash-flow (tok 
peněz, přehled o peněžních tocích), je možné realizovat finanční analýzu. To tedy 
v případě, pokud máme k dispozici čísla, která nám přináší finanční účetnictví o stavu 
majetku, o dosažení zisku a ztráty a například také o zdrojích a jejich krytí. Poté je 
možné analyzovat ekonomickou situaci podniku a dále se na základě těchto výsledků 
zařídit do budoucna.  
V rámci finanční analýzy můžeme provést i tzv. QUICKTEST, který spočívá 
v bodovém hodnocení jednotlivých finančních ukazatelů. Výsledná finanční situace 
podniku je zobrazena pomocí jedné veličiny, která se skládá z jednotlivých dílčích 
poměrových ukazatelů. Ty nám v konečném důsledku poskytnou informace o zdraví 
podniku, o silných a slabých místech. Nemohou ovšem nahradit plnohodnotnou 
finanční analýzu zakládající se na informacích z finančního účetnictví. Na doplnění je 
dobré podotknout, že metoda QUICKTEST je ekonomický nástroj, který vyvinul a 
v praxi realizoval v roce 1990 rakouský ekonom profesor Peter Kralicek. 
 
Definic finanční analýzy je v odborných publikacích hned několik: 
 
• „Finanční analýza představuje systematický rozbor získaných dat, které jsou 
obsaženy v účetních výkazech. Finanční analýzy v sobě zahrnují hodnocení 
firemní minulosti, současnosti a předpovídání budoucích finančních 
podmínek“1. 
 
 
 
 
                                                 
1
 RŮČKOVÁ, P. Finanční analýza: metody, ukazatele, využití v praxi. 1.vyd. Praha: GRADA Publishing. 
2007. 120 s. ISBN 978-80-247-1386-1 
14 
• „Finanční analýzu lze chápat jako soubor činností, jejichž cílem je zjistit a 
vyhodnotit komplexně finanční situaci podniku“2. 
 
• „Finanční analýza je oblast, která představuje významnou součást komplexu 
finančního řízení podniku neboť zajišťuje zpětnou vazbu mezi předpokládaným 
efektem řídících rozhodnutí a skutečnosti“3. 
 
Mezi další analýzy firmy patří analýza SLEPTE, jedná se o analýzu vnějších 
prvků, které se v okolí firmy nacházejí a které ji a její fungování bezprostředně 
ovlivňují. Jelikož se této problematice chci v diplomové práci věnovat podrobněji, bližší 
popis této analýzy lze nalézt v teoretických východiscích dále v textu. 
V souvislosti je nutno také zmínit analýzu SWOT, je to analýza silných a 
slabých stránek podniku a také jeho příležitostí a hrozeb, opět více informací dále 
v textu v příslušné kapitole. 
Jako velmi přínosná analýza ve vztahu k hlavní problematice této diplomové 
práce zmíněné již v úvodu, je analýza konkurenčního prostředí v daném oboru, tedy 
analýza oborového okolí. Jako velmi vhodný nástroj lze použít tzv. Porterův 
pětifaktorový model nazvaný podle amerického ekonoma Michaela Portera. Blíže 
k této analýze v příslušném odstavci teoretických východisek. 
Důležitým aspektem z pohledu analýzy firmy je zcela jistě také pozorování. Za 
tímto jednoduchým termínem se však skrývá velmi silný zdroj informací, který spočívá 
v praxi prožité ve společnosti a její zaznamenání a vyhodnocení. Bez této praxe by 
nebylo dost dobře možné relevantně zpracovat výše popsané analýzy, navíc, i v případě 
praxe je opravdu velmi důležité správně situaci zachytit, jelikož výsledky předložené na 
základě nesprávně interpretovaného zhodnocení či nesprávného zhodnocení by byly 
k ničemu. 
Jako základní stavební kámen této diplomové práce poslouží komplexní 
posouzení firmy z pohledu mikro a makroprostředí právě prostřednictvím výše 
zmíněných analýz, tedy SWOT (mikroprostředí) a SLEPTE (makroprostředí). Tento 
                                                 
2
 KISLINGEROVÁ, E. a kol. Manažerské finance. 2. přepracované a rozšířené vyd. Praha: C.H.Beck. 
2007. 745 s. ISBN 978-80-7179-903-0 
 
3
 VALACH, J. a kol. Finanční řízení podniku. 2. vyd. 2. dotisk. Praha: EKOPRESS. 2003. 324 str. ISBN 
80-86119-21-1 
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ucelený pohled na firmu doplním finanční analýzou vycházející ze základních informací 
finančního účetnictví firmy, vhodných zejména pro Kralickův QUICKTEST, a také 
Porterovou pětifaktorovou analýzou konkurenčního prostředí. 
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2. TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
 
 V této části diplomové práce se krátce pozastavím nad teorií. Jednat se bude o 
definice jednotlivých analýz a v jejich rámci i dílčích postupů, které budu následně 
aplikovat v praktické části na analyzovanou firmu. 
 
 
 2.1. SLEPTE analýza teoreticky 
 
 SLEPTE analýzu můžeme považovat za obecný a univerzální nástroj, pomocí 
něhož je možné analyzovat prakticky každou firmu. Umožňuje nám zaznamenávat 
případné změny, ke kterým může dojít v kterékoliv z dílčích oblastí spadajících do této 
analýzy. Analýza SLEPTE nese svůj název podle prvních písmen anglických názvů 
oblastí, kterým se věnuje. Jedná se o následující: 
 
• společenské (SOCIAL) faktory – vnášejí do podnikového rozhodování širší 
společenskou zodpovědnost 
• právní a legislativní (LEGAL) faktory – činnost podniku je vždy ovlivňována 
zákony, normami a vyhláškami 
• ekonomické (ECONOMIC) faktory – ovlivňované a tvořené hospodářskou 
politikou státu 
• politické (POLICY) faktory – dané mocenskými zájmy prezentovanými 
prostřednictvím politických stran 
• technologické (TECHNOLOGY) faktory – analyzovaný subjekt musí zvážit, zda-li 
je dostatečně technicky vybaven 
• ekologické (ECOLOGY) faktory – v rámci podnikového rozhodování je třeba brát 
v úvahu i odpovědnost za životní prostředí 
 
 Jak je patrno, SLEPTE analýza se zabývá společenskými, právně legislativními, 
ekonomickými, politickými, technologickými a ekologickými aspekty, se kterými firma 
přichází do kontaktu. Obecně je možné říci, že s každým z těchto faktorů je třeba 
počítat, prakticky však vždy záleží na tom, který z faktorů je pro danou společnost 
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rozhodující a nebo důležitější, než-li ostatní. Je tedy třeba pečlivě sledovat vztahy firmy 
v každé z vazeb na okolí, jelikož to se postupem času mění a je tedy třeba  adaptovat 
postoj firmy vzhledem k těmto změnám. Nyní dále blíže k jednotlivým faktorům. 
 
 
2.1.1. Společenské faktory 
  
 Podstatnou úlohu hraje sociální složení obyvatelstva v okolí  (zákazníci i 
zaměstnanci), jejich zvyky a zájmy. Podnik by měl brát ohled na takto vymezené okolí 
a při svojí činnosti by měl zvažovat důsledky svého působení na společnost. Manažeři a 
vlastníci kapitálu a jejich ziskově orientované zájmy se mohou ocitnout v rozporu jak se 
společenskými zájmy okolí, tak i se zaměstnanci. Podnikatelská rozhodnutí jsou pak 
většinou kompromisem mezi sociální odpovědností a ekonomickou racionalitou. 
Společenské faktory, přesněji politicko - sociální faktory a také státní politika mohou 
v určitých situacích nabývat prioritního významu, mohou být středobodem 
strategických rozhodnutí firmy.  
 Sociální aspekty mají zásadní vliv na výši i strukturu poptávky a tím pádem i na 
nabídku. Je vhodné v této části analyzovat a specifikovat složení obyvatelstva z pohledu 
věku, pohlaví, úrovně vzdělání či pracovní kvalifikovanosti, majetkové úrovně, životní 
úrovně, geografické působnosti a také etnického složení. Důležité jsou také trendy 
v oblasti životního stylu, podstatné jsou vazby podniku, které přímo se životním stylem 
úzce souvisejí. Velkou roli hraje demografická křivka, respektive její vývoj a následná 
opatření, která jsou ve vztahu k tomuto vývoji přijímána, je třeba zajistit plnou 
adaptabilitu této evoluci. 
 
 
2.1.2. Právní a legislativní faktory 
 
 Dalším neméně důležitým aspektem SLEPTE analýzy jsou právní a legislativní 
faktory, které jsou velmi nestálé a často se mění. V důsledku vstupu různých novelizací 
zákonů je třeba pružně na tyto změny reagovat, a to co nejrychleji, jelikož lhostejnost 
k těmto změnám by zcela jistě vedla k záhubě. V optimálním případě je třeba těmto 
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změnám předcházet, snažit se je předvídat a být na ně připraven. Důležitou roli hraje 
situace na politické scéně, přesněji stabilita politické situace v zemi, vztahy s okolním 
světem, legislativa, především živnostenský zákoník, občanský zákoník, pracovní 
právo, daňové zákony a další. 
 
 
2.1.3. Ekonomické faktory  
 
 Chování a rozhodování podniku zásadním způsobem ovlivňuje dynamika 
vývoje hospodářské situace v zemi. Především hrají roli dostupnost a ceny výrobních 
faktorů, na které má velký vliv evoluce ve smyslu zavádění nových technologií a 
uplatňování systémů řízení skladování a logistiky. Dále krom vlivu výrobních faktorů 
stojí za zmínku měnový a devizový vývoj, daňové zatížení podniků a také hospodářský 
růst a inflace. K ekonomickým faktorům patří jistě také odběratelé - zákazníci, 
dodavatelé podniku a finanční instituce (především banky). Níže konkrétněji 
k důležitým ekonomickým vztahům podniku. 
 
• podnik a dodavatel 
Vztah mezi podnikem a dodavateli/odběrateli nazýváme vztahem zbožně-
peněžním. Při nákupu vstupních materiálů, surovin, strojů či služeb vystupuje 
podnik jako odběratel a vznikají mu tím závazky k dodavatelům, kterým musí 
v daném období dostát, závazky zanikají zaplacením v daných lhůtách 
splatností. Obdobně je tomu i v opačném případě, kdy podnik vystupuje v roli 
dodavatele zboží, služeb či materiálu a uskutečněním obchodu podniku vzniká 
pohledávka k odběrateli, která končí zaplacením dlužné částky. 
 
• podnik a banka 
Firma má založený účet u kteréhokoliv bankovního ústavu podle vlastního 
výběru, na kterém se odehrávají veškeré transakce – firma z něj platí platby 
dodavatelům a naopak na účet chodí platby úhrad od odběratelů. V případě, že 
se jedná o vkladový účet, vystupuje banka v roli dlužníka a firma má v tom 
případě nárok na úroky z vkladů. Firma může požádat o úvěr, v tom případě se 
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jedná o úvěrový účet a role si poté oba účastníci vymění. Tedy firma vystupuje 
v roli dlužníka, banka v roli věřitele a má právo požadovat platbu úroků. Takový 
vztah se nazývá úvěrový. 
 
• podnik a pojišťovna 
Vztah mezi pojišťovnou a podnikem může vzniknout buďto ze zákona a nebo na 
základě smlouvy. V prvním případě se jedná o zákonné pojištění, například 
zdravotní pojištění, sociální pojištění, pojištění odpovědnosti za provoz 
motorových vozidel a další, v druhém případě se jedná o smluvní dobrovolné 
pojištění, kdy si firma může pojistit například svůj majetek nebo rizika spojená 
s podnikáním. V případě uzavření pojistné smlouvy podnik platí pravidelné 
úhrady pojišťovně a v případě pojistné události je firmě vyplaceno pojistné 
plnění podle smlouvy. 
 
• podnik a finanční úřad 
Podnik platí daně, které jsou příjmem státního rozpočtu, tedy jedním z jeho 
zdrojů. Zároveň musí podávat daňové přiznání, kterým vstupuje do vztahu 
s finančním úřadem. Každá firma si musí ke stanovenému datu zpracovat nebo 
nechat zpracovat daňové přiznání, v případě pozdního podání přiznání hrozí 
firmě sankce, které stanovuje finanční úřad. Ten zároveň kontroluje jak výpočet 
částky, kterou má podnik zaplatit, tak i formální podobu daňového přiznání 
(správnost údajů atp.). 
 
• podnik a celní úřad 
Tento vztah se týká firem, které se zabývají zahraničním obchodem. Firma musí 
v případě dovozu zboží dodat veškeré doklady i samotný předmět obchodu ke 
kontrole celnímu úřadu. Ten vyměří clo, které firma zaplatí. 
 
• podnik a obec 
Ve vztahu firmy a obce se jedná především o tvorbu podmínek pro podnikání ze 
strany obce. Jde o výstavbu komunikací, inženýrských sítí, osvětlení, rozhoduje 
o umístění provozovny. Ze strany podniku se pak jedná o platby obci, odvody 
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části daní do rozpočtu obce, vytváří pracovní místa a nad rámec svých 
povinností může přispívat do obecního rozpočtu například sponzorskými dary. 
 
• podnik a stát 
Stát je ve vztahu k podniku institucí, která vydává zákony a normy pro 
podnikání, jako jsou například obchodní zákoník, živnostenský zákoník či 
zákoník práce. Stát mimo jiné řídí koloběh peněz, kontroluje hygienu a 
zdravotní nezávadnost výrobků, ve spojení s odbory a zaměstnavateli upravuje 
pracovněprávní vztahy. Stát také ovlivňuje podniky svými zásahy, které jsou 
přímé – jedná se například o zákaz prodeje závadných výrobků, pokuty za 
znečištění ovzduší, pokuty za kartelové dohody a další; mezi nepřímé zásahy 
patří kupříkladu správa celních a daňových poplatků. 
 
 Při analýze ekonomických faktorů je potřeba dbát především na vývoj národního 
hospodářství a vývoj makroekonomických trendů. Je potřeba sledovat a analyzovat 
vývoj inflace, nezaměstnanosti, úrokových sazeb a platů, a to jak v České republice, tak 
i v Evropské unii a ve světě. 
 
 
2.1.4. Politické faktory 
 
Politické faktory ovlivňují podnik ve smyslu právě vládnoucí politické strany, 
jaká vládní politika, takové se dají očekávat změny v legislativě. Vliv na konkrétní 
podnik může mít i lokální komunální politika, kterou prosazují obecní úřady a pod 
jejichž jurisdikci ten který podnik spadá. Právní řád vytváří rámec a pravidla pro 
všechny podniky a podnikové aktivity. Česká republika byla do roku 1989 silně 
socialistickým státem s centrálně řízenou ekonomikou, tedy podniky měly jasně 
stanoveno, co budou vyrábět, kolik toho budou vyrábět, kolik zaměstnají pracovníků na 
daný úkol, jaká bude velikost exportu a další. Od roku 1990 platí v České republice 
tržní ekonomika, podniky hospodaří samy za sebe, samy si určují, co, za kolik a v jakém 
množství budou vyrábět, samy si určují svoje trhy, odběratele i dodavatele. Existuje 
svoboda podnikání, ale i přes jistou volnost je třeba dodržovat zákony, navíc každý 
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podnikatel by se měl řídit etikou podnikání a dobrými mravy. Politické aspekty jsou 
úzce spjaty s aspekty legislativními, v analýzách je třeba brát v úvahu, jaká vláda je u 
moci, jaké je její zdraví, jaké jsou její vztahy uvnitř i vně zejména s Evropskou unií, 
soukromým sektorem či státním průmyslem.  
 
 
2.1.5. Technologické faktory 
 
 Technologické faktory mají vliv na technologický a technický pokrok. Ten 
následně v důsledku úspor vede k lepším hospodářským výsledkům a ke zvyšování 
konkurenceschopnosti podniků. Technologické pokroky však mohou přinášet negativa 
v oblasti ekologie či sociálních vztahů, jedná se však o nutný důsledek související 
s technickým a technologickým rozvojem, který nelze zastavit. Důležitými aspekty 
technického a technologického rozvoje jsou: 
 
• nová technika - prostředky spotřeby, tedy stroje a zařízení, které se používají 
pro výrobu, podle odvětví se jedná například o dopravní techniku, výpočetní 
zařízení, zdravotnická zařízení a další.  
 
• nové technologie – způsoby, jakými člověk konkrétní výrobky vyrábí, jedná 
se například o mechanické zpracování - výroba kovových součástek, 
chemické technologie - výroba čistících prostředků, biologické technologie – 
pasterizace, destilace, fyzikální technologie - gastronomie. 
 
Evoluce technického rozvoje začínala od ruční práce, která se postupně více a 
více automatizovala a měnila na práci mechanickou a čistě robotickou (například 
výrobní linky automobilů). Vývoj technického a technologického rozvoje za posledních 
20 let je nejvíce možné pozorovat například u stolních či přenosných počítačů, 
mobilních zařízení a nebo internetu. Při technických inovacích musí podnik brát na 
zřetel vynaložené prostředky s ohledem na jejich návratnost, je třeba pečlivě zvážit 
každou investici. 
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Mezi důležité a neopomenutelné faktory, které je třeba zohlednit, patří: 
 
- stávající technická a technologická úroveň firmy 
- nové technologické postupy a praktiky 
- aplikace nových a moderních technologií 
- praktičnost a význam vynálezů a objevů ve vztahu k firmě 
- míra podpory vlády ve vztahu k novým technologiím 
 
 
2.1.6. Ekologické faktory 
 
 Ekologie má v dnešní době pro podnik stále větší význam. Existuje řada 
předpisů a norem, kterými se podnik musí řídit a které musí dodržovat. Mezi důležité a 
v dnešní době již naprosto samozřejmé předpisy patří například odpadové hospodářství 
nebo obecný management životního prostředí – environmentální management. Životní 
prostředí na podnik i člověka působí naprosto bezprostředně a tento vztah je 
oboustranný. Nelze jej tedy brát na lehkou váhu, pro fungování podniku hrají roli 
zejména tyto tři následující aspekty: 
 
• ovzduší – znečišťování ovzduší podniky je zásadním problémem, dá se říci, 
že žádný podnik by bez potřebné regulace a příslušných předpisů svojí 
činností nijak nenarušoval okolní ovzduší, jako příklad je možné uvést 
automobilovou dopravu, smog, skleníkové plyny, ozonová díra, výroba tepla 
a energie, chemické procesy a jiné. 
 
• voda – patří mezi omezené zdroje a podle toho je potřeba s ní zacházet. 
Zdroje pitné vody jsou upravovány chemicky stejně jako odpadní voda 
továren, které ji využívají při procesu výroby a následně vracejí zpět do 
životního prostředí. Nutnost regulace a kontroly a v návaznosti 
sankcionování. 
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• půda – používání chemických hnojiv může být nebezpečné pro životní 
prostředí, je nutná regulace a kontrola. V úvahu je třeba vzít i vodní či větrné 
eroze – zvětrávání, v určité míře je přítomna v přírodě přirozeně, na mnoha 
místech ji však zvyšuje činnost člověka. 
 
 Vliv výše zmíněných aspektů neustále roste a důraz na ně bude i nadále kladen 
ve velké míře. V poslední době je možné uvést například požadavek na recyklovatelnost 
použitých materiálů a výrobků, použití alternativních způsobů energetického 
zásobování a snižování spotřeby elektrické energie. Trend v těchto oblastech je takový, 
že podniky i politické strany přejímají a osvojují si tyto faktory s tím, že jejich 
důležitost a význam se zvyšuje. Politickým důkazem je i vznik a nezanedbatelná síla 
Strany zelených, která v uplynulých letech díky prosazení některých svých opatření ve 
vztahu k životnímu prostředí zaznamenala nárůst voličů a příznivců. 
 
 
2.2. SWOT analýza teoreticky 
 
 SWOT analýza je technika strategické analýzy založená na zvažování vnitřních 
faktorů společnosti (silné a slabé stránky) a faktorů prostředí (příležitosti a 
hrozby)(název SWOT analýzy je vytvořen z počátečních písmen anglického názvu 
každé skupiny, tedy Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats).  
SWOT analýza je nástroj používaný zejména při hodnotovém managementu a 
tvorbě podnikové strategie k identifikaci silných a slabých stránek podniku, 
příležitostem a ohrožením. Silné a slabé stránky podniku jsou faktory vytvářející nebo 
naopak snižující vnitřní hodnotu firmy (aktiva, dovednosti, podnikové zdroje atd.). 
Naproti tomu příležitosti a ohrožení jsou faktory vnějšími, které podnik nemůže tak 
dobře kontrolovat. Ale může je identifikovat pomocí vhodné analýzy konkurence nebo 
pomocí analýzy demografických, ekonomických, politických, technických, sociálních, 
legislativních a kulturních faktorů působících v okolí podniku4. 
                                                 
4Economic Wizard, SWOT analýza, [online] [20.5.2011] Dostupné z: 
http://www.ewizard.cz/logistika-slovnik.php?detail=22 
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 Podstata celé analýzy spočívá v zamyšlení se a v nalezení co nejvíce 
charakteristik a příkladů v rámci každé skupiny a jejich vzájemném porovnání. Poctivá 
příprava pak přináší ovoce v podobě předcházení rizik, využití potenciálů, odstranění 
nedostatků a včasného podchycení podnikatelských příležitostí. Nevyplatí se tedy 
podceňovat či zatajovat byť sebemenší problém, který není nutné aktuálně řešit. Z malé 
a podceněné komplikace se pak v budoucnu může stát poměrně velká a někdy i 
neřešitelná situace. Silné a slabé stránky se týkají především organizace či projektu 
samotného, zatímco příležitosti a hrozby přicházejí nejčastěji z okolí podniku5. 
 SWOT analýza byla vyvinuta ve Spojených státech amerických ve městě 
Stanford, kdy ji během let 1960 - 1970 ve svém výzkumu poprvé definoval Albert 
Humphrey 
 
Obrázek č.1: SWOT analýza 
 
Zdroj: http://www.podnikatel.cz/clanky/rizika-a-prilezitosti-odhali-swot-analyza/ 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
5Podnikatel, SWOT analýza, [online] [20.5.2011] Dostupné z: 
http://www.podnikatel.cz/clanky/rizika-a-prilezitosti-odhali-swot-analyza/ 
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Tabulka č.1: SWOT analýza 
E
X
TE
R
NÍ
A
N
A
L
Ý
Z
A
PŘÍLEŽITOSTI
HROZBY
INTERNÍ ANALÝZA
SILNÉ STRÁNKY SLABÉ STRÁNKY
SWOT ANALÝZA
STRATEGIE S-O (vývoj 
nových metod, které jsou 
vhodné pro rozvoj silných 
stránek společnosti)
STRATEGIE W-O (odstranění 
slabin pro vznik nových 
příležitostí)
STRATEGIE S-T (použití 
silných stránek pro zamezení 
hrozeb)
STRATEGIE W-T (vývoj 
strategií, díky nimž je možné 
omezit hrozby, ohrožující naše 
slabé stránky)
 
Zdroj: KOŠŤÁL, K. Analýza vybrané firmy. Brno: Vysoké učení technické v Brně, Fakulta 
podnikatelská, 2009. 53s. 
 
 
2.2.1. Faktory ovlivňující silné stránky podniku 
 
 Jedinečné zdroje firmy či specifické činnosti a postupy patří mezi silné stránky 
podniku. V praxi pak konkrétně záleží na každé firmě, které z faktorů jsou důležitější 
více a které méně. Jedná se především o následující: 
 
• velikost firmy 
• kvalitní management 
• kvalifikovaní pracovníci 
• moderní technologie 
• firemní know-how 
• zdraví firmy 
• strategické umístění firmy 
• dobrá pověst firmy 
• specifický název firmy 
• flexibilita firmy 
26 
• optimální množství finančních prostředků 
• unikátní a kvalitní výrobky 
• spolehliví a stálí dodavatelé a odběratelé 
• dostatečně široká distribuční síť 
• přehled na trhu 
• kvalitní servisní prodejní a poprodejní služby 
• schopnost expanze na nové trhy 
• zkušenosti v oboru 
 
Snahou firmy by mělo být tyto silné stránky maximalizovat, zdůrazňovat jejich 
význam a dále je rozvíjet a rozšiřovat. 
 
 
2.2.2. Faktory ovlivňující slabé stránky podniku 
 
Opakem silných stránek jsou ty slabé, jsou to místa, ve kterých si firma nevěří, 
kde jsou znát jisté nedostatky, které mohou bezprostředně souviset s daným oborem 
podnikání. Je pak na každé firmě, která v daném oboru podniká, jak se s nedostatky 
dokáže vypořádat. Obecně je snahou slabé stránky minimalizovat a v lepším případě 
eliminovat zcela. Patří mezi ně: 
 
• špatná kvalita vstupních surovin 
• nedostatečná technická a technologická vybavenost 
• slabé obchodní dovednosti 
• nekvalitní výrobky 
• špatná organizace výroby 
• nedostatečná výstupní kontrola 
• špatná vnitrofiremní komunikace 
• příliš úzký/široký výrobní sortiment 
• špatný marketing 
• nediferencované produkty 
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• slabá značka 
• špatné povědomí 
• vysoké náklady vzhledem k nízké produktivitě 
 
 
2.2.3. Příležitosti firmy 
 
 Příležitosti firmy souvisejí s jejími silnými stránkami neboť využitím některé 
z výhod, které má před konkurencí a které patří mezi její silné stránky, může firma 
získat náskok, konkurenční výhodu, kterou pak může proměnit ve finanční prostředky. 
Tedy stejně, jako tomu je v případě silných stránek, je třeba tuto oblast dále rozvíjet a 
rozšiřovat. Mezi typické příležitosti firmy patří: 
 
• mezinárodní obchody 
• navazování nových kontaktů s partnery 
• expanze na nové trhy 
• vstup investorů do podniku 
• vývoj nových produktů 
• strategické aliance, strategická partnerství 
• hledání nových příležitostí pro investice 
• outsourcing podnikových procesů 
• odstranění mezinárodních obchodních bariér 
• využití příležitostí ke zlepšení povědomí o společnosti 
 
 
2.2.4. Hrozby firmy 
 
 Čtvrtá část tabulky – hrozby, představuje rizika spojená s podnikáním. Nelze je 
eliminovat zcela, ale opět záleží na každé firmě, na jakém trhu působí, jaké jsou s ním 
spojené hrozby a jak se s nimi dokáže vypořádat. Snahou by mělo být tak, jako 
v případě slabých stránek, hrozby eliminovat, to ale v mnoha případech není 
jednoduchý úkol. 
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Mezi hrozby firmy můžeme zařadit například: 
 
• konkurence v odvětví 
• změna životního cyklu výrobku 
• cenové války a strategie 
• daňové povinnosti vztahující se na výrobky či služby (tržní bariéry) 
• příchod konkurence s novým produktem 
• velká fluktuace zaměstnanců 
• živelné pohromy 
• ztráta dobrého povědomí o značce 
• nestabilní politická situace 
 
Jak je vidět z uvedených výčtů, je mnoho faktorů, které na firmu působí a se 
kterými je třeba počítat. Všechny výše uvedené oblasti jsou propojené a jedna souvisí 
s druhou. Eliminuje-li firma svá ohrožení, koncepčně řeší slabé stránky a kultivuje silné 
stránky, potom může efektivně realizovat příležitosti6. 
 
 
2.2.5. Hlavní pozitiva a negativa SWOT analýzy 
 
 K hlavním pozitivům SWOT analýzy patří zcela jistě její jednoduchost a 
rychlost. Každá firma si může sama pro sebe sestavit SWOT analýzu v relativně krátké 
době a především levně. Je přínosné, participuje-li se na jejím sestavení více pracovníků 
nejlépe z celé organizační struktury podniku. Pokud tomu tak není a na jejím sestavení 
se kupříkladu podílí pouze management společnosti, může dojít ke zkresleným závěrům 
analýzy a k chybným rozhodnutím. To může vést i k ohrožení chodu firmy či například 
k zastavení nového projektu firmy. Je tomu tak z toho důvodu, že management nemusí 
správně vyhodnotit některá kriteria (například neumí přiznat slabé stránky), může 
přecenit svoje silné stránky či naopak podcenit ty slabé. 
                                                 
6
 Finance-management, SWOT analýza, [online] [20.5.2011] Dostupné z: www.finance-
management.cz/080vypisPojmu.php?IdPojPass=59&X=SWOT+analyza 
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Jak tedy bylo již zmíněno, tomuto nedostatku lze předejít zapojením co 
největšího počtu zodpovědných pracovníků na všech stupních hierarchie podniku podle 
důležitosti. 
 
 
2.2.6. Postupy sestavení SWOT analýzy 
 
 Pro každou analýzu, SWOT nevyjímaje, jsou samozřejmě potřeba informace. 
Zdrojem mohou být především vlastní zaměstnanci firmy na všech hierarchických 
úrovních. V první fázi je tedy možné získat individuální náměty od jednotlivých 
pracovníků dotazníkovou akcí. Tyto náměty jsou pak zdrojem rozsáhlého souboru 
informací. Poté dojde k hodnocení významnosti jednotlivých návrhů při kolektivní 
diskuzi a jednotlivé návrhy se seřadí dle významnosti, s jakou mohou mít vliv na firmu.  
Důležité je vzít v potaz a zohlednit všechny stránky a články firmy či projektu, aby 
nedošlo ke zkreslení údajů či neočekávaným nepříznivým jevům7. 
 Další možností s tou výše uvedenou související, je zisk zdrojů z praxe. Tato 
alternativa se jeví jako vhodná v mém případě, neboť zkušenosti a znalosti, které jsem 
načerpal během mého působení ve firmě, spolu s dalšími dílčími informacemi od 
managementu a kolegů, mohou podat věrohodný obraz stavu firmy a utvoří širokou 
základnu podkladů pro objektivní a reálné zpracování SWOT analýzy společnosti. 
 
 
2.3. Porterův model konkurenčního prostředí 
 
Podstatou pro definici struktury konkurence je identifikace základních úrovní 
konkurence. Jako východisko je možno použít teorie amerického ekonoma Michaela 
Portera, který popisuje konkurenční chování prostřednictvím tržních okolností. 
Porterova pětifaktorová analýza vychází z oborového okolí firmy, z 
předpokladu, že strategická pozice firmy, která působí v daném odvětví a na určitém 
trhu, je určena pěti základními faktory.  
                                                 
7
 Podnikatel, SWOT analýza, [online] [20.5.2011] Dostupné z: 
 http://www.podnikatel.cz/clanky/rizika-a-prilezitosti-odhali-swot-analyza/ 
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Těmi jsou8: 
 
• vyjednávací sílá zákazníků, 
• vyjednávací síla dodavatelů, 
• hrozba vstupu nových konkurentů, 
• hrozba substitutů a 
• rivalita firem působících na daném trhu. 
 
Obrázek č.2: Porterův pětifaktorový model konkurenčního prostředí 
 
Zdroj: TOMEK, G. - VÁVROVÁ, V.: Marketing od myšlenky k realizaci. 1. vyd. Praha: Professional 
Publishing, 2007 
 
 
                                                 
8
 ŠTĚPÁNKOVÁ, P. Analýza vybrané firmy. Brno: Vysoké učení technické v Brně, Fakulta 
podnikatelská, 2009. 86s. 
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2.3.1. Vyjednávací síla zákazníků  
 
 Vyjednávací síla zákazníků je závislá na jejich velikosti. Čím je zákazník větší a 
významnější, o to má větší vyjednávací sílu. Ve vztahu k analyzované firmě je pak také 
jejich vyjednávací síla závislá na okolnostech výroby, kupříkladu jedná-li se o běžnou 
spotřební věc a nebo o nestandardní a specifický výrobek. V prvním případě je 
vyjednávací síla velmi velká, poněvadž zákazník může bez větších problémů přejít ke 
konkurenci a vybrat si adekvátní a odpovídající výrobek u jiného výrobce. Naopak 
v druhém případě není přechod tak jednoduchý, jedná-li se o výrobek náročný na 
výrobu, specifický a obtížně nahraditelný, klesá tím přiměřeně vyjednávací síla 
takového zákazníka. 
 
 
2.3.2 Vyjednávací síla dodavatelů 
  
 Obdobně, jako v předchozím odstavci, je tomu i ve vztahu dodavatelů ke 
společnosti. Do role zákazníka se dostává firma, tedy odběratel, a dodavatelé tak 
v závislosti na jejich pozici,  vzdálenosti od nejbližší konkurence a nebo přítomnosti či 
absenci substitutů mají danou vyjednávací sílu. Firma v tom okamžiku může jen obtížně 
změnit dodavatele, vyjednávací síla dodavatele je tedy vysoká. Významnou roli také 
hraje postavení firmy vzhledem k dodavateli, pokud se jedná o hlavního či významného 
zákazníka, vyjednávací síla dodavatele pak úměrně klesá. 
 
 
2.3.3. Hrozba vstupu nových konkurentů 
 
 Hrozbu vstupu nových konkurentů je třeba chápat jako nepřímou, není možné 
dopředu znát takové konkurenty. Vstup takovýchto nových firem do oboru je vázán na 
překonání bariér, které danému subjektu brání ve vstupu na daný trh. Mezi takové 
bariéry mohou patřit například vysoké kapitálové náklady, státní hospodářská politika, 
věrnost zákazníka, oblíbenost značky či neznalost prostředí a nedostatek zkušeností. Je 
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také možné pozorovat ukazatele, které přilákají nové firmy a umožní jim vstoupit na trh, 
jako příklad je možno uvést nápadně vysoké zisky firem v daném oboru. 
 
Obrázek č.3: hrozba vstupu nových firem na trh 
 
Zdroj: TOMEK, G. - VÁVROVÁ, V.: Marketing od myšlenky k realizaci. 1. vyd. Praha: Professional 
Publishing, 2007 
 
 
2.3.4. Hrozba substitutů 
 
 Hrozba substitutů spočívá v existencí výrobků, které jsou vzájemně nahraditelné, 
kdy je možné místo výrobku jedné firmy zakoupit téměř stejný, stejného vzhledu, 
stejných rozměrů i parametrů, jako nabízí firma konkurenční. Hrozba se zvyšuje se 
snižujícím se poměrem cena/kvalita. Pro firmu je důležité zjistit, zda-li takový substitut 
existuje, jaké jsou jeho parametry kvalita a cena a zda-li je rychle zaměnitelný za jiný. 
 
 
2.3.5. Rivalita firem působících na trhu 
 
 V nejširším ohledu se jedná o firmy v rámci daného regionu, který dále můžeme 
zúžit a omezit na daný segment a obor. Rozsah firem v daném oboru určuje stupeň 
koncentrace podle diferenciace výrobků, podílu na trhu či objemu výrobní kapacity. 
Rivalita v rámci odvětví je pak odvislá od produktů, znalostí potřeb zákazníka a nebo 
ceny. 
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 2.4. Kralickův QUICKTEST 
 
 Rychlý test, jak je také možno tento Kralickův quicktest nazvat, nám umožňuje 
rychle a jednoduše získat informace o finančním hospodaření firmy. Zahrnuje 4 oblasti 
analýzy finanční situace, mezi které patří: 
 
• stabilita 
• likvidita 
• rentabilita 
• hospodářský výsledek 
 
Každá oblast má stanoveno určité rozpětí, podle nějž se pak daný výsledek 
hodnotí. Z výsledných hodnot známek se nakonec vypočte aritmetický průměr, což je 
známka, kterou firma v Kralickově testu obdržela. 
 
Tabulka č.2: hodnocení ukazatelů Kralickova Quicktestu 
Ukazatel výborný velmi dobrý dobrý špatný ohrožen insolvencí 
1 2 3 4 5 
kvóta vlastního kapitálu > 30% > 20% > 10% > 0% negativní 
doba splácení dluhu < 3 roky < 5 let < 12 let > 12 let > 30 let 
CF v % tržeb > 10% > 8% > 5% > 0% negativní 
ROA > 15% > 12% > 8% > 0% negativní 
Zdroj: SEDLÁČEK, J. Finanční analýza podniku 1.vyd. Brno: Computer Press 2007. 154s. ISBN 978-80-
251-1830-6 
 
 
A. Koeficient samofinancování 
 
 Koeficient samofinancování neboli kvóta vlastního kapitálu udává, do jaké míry 
je firma krýt svoje investice vlastními zdroji. Tento ukazatel odráží finanční stabilitu a 
kapitálovou sílu firmy. Doporučovaná hodnota je alespoň 20%. 
 
koeficient samofinancování = 100⋅
aktivacelková
kapitálvlastní [%] 
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B. Doba splácení dluhu z CF 
 
 Tento ukazatel nás informuje o tom, za jakou dobu je firma schopna uhradit 
svoje závazky. Hodnotí tedy solventnost podniku stejně jako předchozí ukazatel. Dobrý 
výsledek je při lhůtě kratší, jak 5 let. 
 
doba splácení dluhu z CF = 
CFbilanční
majetekfinančnízávazkycelkové +
 
 
 
C. Cash flow v % tržeb 
 
 Tento ukazatel vyjadřuje finanční výkonnost podniku. Vypovídající je však 
pouze při mírném růstu obratů, pokud dojde k jejich prudkému růstu nebo pádu, 
vypovídá tento ukazatel o vysoké platební schopnosti respektive větším množství 
hotovosti. 
 
cash flow v % tržeb = 100⋅
tržby
flowcash [%] 
 
 
D. Rentabilita celkového kapitálu ROA 
 
 Tento ukazatel, stejně, jako předchozí, hodnotí výnosnost podniku. Průměrná 
hodnota tohoto ukazatele je okolo 9%, ale obecně platí, čím vyšší, tím lepší. 
 
ROA = ( ) 1001 ⋅−⋅
aktivacelková
sazbadaňováEBIT [%] 
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3. ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
 
 3.1. Charakteristika firmy 
 
3.1.1. Základní údaje o firmě 
 
 
Název:  FINO-trade s.r.o. 
IČO: 41601742 
Místo podnikání:  Sedlákova 511/31, 60200 Brno 
Provozovna:  U Vlečky 666, 664 42 Modřice u Brna 
Právní forma:   společnost s ručením omezeným 
Živnosti (dle OR):  provádění staveb, jejich změn a odstraňování, silniční 
motorová doprava, výroba, obchod a služby neuvedené 
v přílohách 1 až 3 živnostenského zákona 
Kontakt: www.finobrno.cz 
 fino@finobrno.cz 
 tel.: +420547212090 
 fax: +420547212090 
 
Obrázek č.4: logo společnosti FINO-trade s.r.o. 
 
Zdroj: http://www.finobrno.cz 
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3.1.2. Právní forma společnosti a její charakteristika 
 
Společnost FINO-trade s.r.o. je obchodně výrobní a stavební firmou zapsanou 
v Obchodním rejstříku. Podle Obchodního zákoníku se jedná o kapitálovou společnost 
s povinností základního kapitálu, který činí v případě společnosti s ručením omezeným 
minimálně 200 000,- Korun českých. Společnost FINO trade s.r.o. byla založena roku 
1990 a v roce 2010 oslavila dvacátý rok existence na českém trhu. Na jedné straně se 
zabývá výrobou betonových výrobků a jejich prodejem a na straně druhé stavební 
činností. Většinu dalších dílčích činností, které s výrobou, obchodem či stavbou 
souvisejí, si společnost zajišťuje sama., na ostatní najímá příslušné firmy. Vedle 
hlavních činností se jedná především o dopravu, zásobování staveb, servis drobné 
techniky či propagaci a reklamu. Zaměstnává dohromady více než 50 zaměstnanců, což 
ji řadí podle směrnic Evropské unie mezi malé a střední podniky. 
 
 
3.1.3. Předmět podnikání firmy 
 
Společnost FINO-trade s.r.o. se řadí podle druhu ekonomické činnosti na jedné 
straně (ve vztahu ke stavebnictví) do terciárního sektoru firem, který je definovaný jako 
služby a související ekonomické činnosti, a na druhé straně se jedná (ve vztahu 
k výrobě) o podnik ze sekundárního sektoru firem (forma zpracovatelského průmyslu).  
Pro účely této diplomové práce se budu zabývat její výrobní činností, která se 
také týká mne, jako zaměstnance na pozici obchodního zástupce. Z důvodu uceleného 
pohledu na společnost FINO-trade je však třeba blíže specifikovat i stavební činnost, 
kterou se zabývá. Je nutné vzít v úvahu, že obě její hlavní činnosti se dosti překrývají a 
vzájemně se ovlivňují. 
Obě hlavní činnosti se váží již k počátkům firmy, kdy jedna nezbytně souvisela 
s druhou. Výroba betonových výrobků, kterou se firma zabývá, znamenala již od 
počátku možnost zásobovat vlastní výstavbu materiálem a výrobky z výroby. Bylo tedy 
možné dodávat sortiment jako základové tvárnice,  tvárnice pro zdivo, stropní systémy 
či zámkovou betonovou dlažbu. Stavební činnost firmy obnáší jak výstavbu nových 
rodinných domů, tak i dílčí rekonstrukce či zateplování fasád (společnost je 
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zaregistrovaná v programu Zelená úsporám a může tedy dle programu Ministerstva 
životního prostředí tuto činnost provádět). 
Co se týká výroby betonových výrobků, jedná se tedy především, jak již bylo 
zmíněno, o tvárnice ztraceného bednění, zdivo, stropní systémy a dlažby. Výroba 
probíhá v provozovně v Modřicích, kde firma vlastní rozlehlý areál, kde se nacházejí 
dvě výrobní linky, skladovací haly a prostory pro stavební techniku. Zároveň se v místě 
nachází i administrativní budova, kde sídlí vedení podniku. 
 
 
3.1.3.1. Výrobní činnost 
 
Vzhledem k mému pracovnímu zařazení se v diplomové práci budu věnovat 
výrobní činnosti firmy FINO-trade s.r.o. V této části práce si podrobně představíme, 
jakým způsobem probíhá výroba betonových výrobků od závozu vstupních surovin až 
po distribuci k zákazníkovi. 
 
 
3.1.3.2. Sortiment 
 
Výrobková základna společnosti FINO-trade čítá na desítky různých výrobků, 
které je možné vyrábět na dvou výrobních linkách. Jedná se o následující: 
 
• obvodové tvárnice zateplené        
• nosné tvárnice nezateplené  
• příčkové tvárnice  
• tvárnice ztraceného bednění 
• stropní konstrukce  
• zámková dlažba  
• plošná dlažba  
• vegetační dlažba  
• betonová silniční přídlažba  
• velkoplošná dlažba  
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• obrubníky  
• palisády  
• štípané tvárnice  
• svahové tvárnice  
• betonové ploty  
• betonové okrasné stříšky  
• betonové žlaby  
• podhrabové desky  
• plotové patky  
• ostatní drobné doplňky  
 
V uvedeném výčtu jsou zahrnuty i výrobky, které společnost sama nevyrábí, ale 
pro ucelenost sortimentu je nabízí prostřednictvím tzv. konsignačních skladů. Jedná se o 
výrobky spřátelených výrobních firem, se kterými probíhá oboustranná dlouhodobá 
spolupráce s tím, že i v jejich výrobních závodech jsou zřízeny zmíněné konsignační 
sklady firmy FINO-trade. Výrobky je pak možné zakoupit prostřednictvím sítí 
stavebnin různých firem, se kterými je uzavřena smlouva, a také přímo v provozovně 
v Modřicích. Tam je také možno jako doplněk zakoupit základní stavební materiály, 
jako cement, vápenný hydrát, omítkové směsi, polyuretanové pěny a další. 
 
 
3.1.3.3. Zásobování 
 
Pro výrobu betonu obecně je zapotřebí voda, cement a písek. Z těchto surovin se 
vychází i při výrobě betonových výrobků v naší společnosti. Každý však potřebuje 
specifickou recepturu betonu, která je stanovena pro každý typ výrobku odlišně. 
Zásobování tedy zajišťuje různé frakce a druhy písků a štěrků, cement, strusku, barviva 
a další přísady dle požadavků výroby. Cement je dovážen dodavatelem v cisternových 
automobilech a následně vytlačen čerpadly do nadpovrchových sil. Co se týká písků a 
štěrků, tak jsou buď skladovány na venkovní ploše a nebo jsou korečkovým 
dopravníkem přepraveny do velkých nadzemních zásobníků.  
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3.1.3.4. Výroba 
 
Ze zásobníků (platí i v případě cementu) je materiál přesně odměřen a dopraven 
do míchacího zařízení, kde se do něj dále přidávají barviva a jiné chemické přísady. Po 
namíchání je beton přepraven do lisu, ze kterého již vyjíždí hotový výrobek, vždy podle 
použité formy v přesném a pravidelném množství. Výrobky jsou následně skladovány 
ve zracích kójích, kde po předepsanou dobu vyzrávají. Po vytvrdnutí se výrobky 
transportují na balicí linku, která zajistí jejich paletizaci, poté následuje vývoz na 
skladovací plochy. Výrobky jsou na paletách zajištěny samosmršťovací folií, případně 
jsou zajištěny plastovou páskou, jsou uloženy na paletách o standardních rozměrech 
120x80 cm. 
Výše popsaná výroba se týká vnitřní výrobní linky, druhá výrobní linka se 
nachází na venkovní ploše a postup výroby betonu je shodný. Rozdíl je v samotném 
lisu, který uvnitř haly je stacionární a umí vyvinout větší zhutnění, zatímco ten 
venkovní je mobilní a nepracuje s tak velkými tlaky. To umožňuje ve vnitřní výrobě 
vyrábět výrobky s vyšším požadavkem na kvalitu v pevnosti a také na vzhled a naopak 
u výrobků, kde vzhled nehraje hlavní roli a požadavky na potřebný tlak nejsou vysoké, 
je možno použít venkovní mobilní lis. Výroba je tímto rozložena na dvě na sobě 
nezávislé části, které svojí kapacitou plně postačují požadavkům odbytu. 
V roce 2010 byl zakoupen zrepasovaný výrobní lis na venkovní plochu, který 
v mnoha ohledech překonal ten stávající. Zejména je již plně automatický s možností 
předprogramování výrobních programů pro různé výrobky, dále je výrazně přesnější a 
výrobky z něj prakticky nemají žádné odchylky v rozměrech, a v neposlední řadě 
pracuje s vyššími tlaky, takže i výrobky z tohoto lisu již vyhovují vzhledovým 
požadavkům. Ty se v poslední době staly důležitým i u tvárnic ztraceného bednění, 
které jsou primárně určeny pro výstavbu základů rodinných domů. Jejich praktičnost a 
univerzálnost umožnila použití i na stavby okrasných a opěrných zdí, které již není 
nutné dodatečně povrchově upravovat. V těchto případech je tedy na vzhled kladen 
větší důraz, a proto je možné požadavky na tento materiál uspokojovat na tomto novém 
lisu. 
Výrobu jako takovou zajišťuje celkem 6 zaměstnanců, 2 na venkovní ploše a 4 
uvnitř. Zajišťují průběžnou kontrolu výrobků, obsluhu lisů, obsluhu manipulačních 
40 
strojů a pravidelnou údržbu. Výroba neprobíhá na směny z důvodu omezené kapacity 
zracích kójí a také z toho důvodu, že odbyt nemá větší požadavky a výroba tak zvládá 
uspokojovat veškerou poptávku po dlažbách a ostatních výrobcích. 
 
 
3.1.3.5. Expedice 
 
Výrobky, jak bylo výše uvedeno, je možné zakoupit přímo na podnikové 
prodejně a nebo ve stavebninách, do kterých jsou dodávány. Smlouvy jsou nastaveny 
individuálně, podle podmínek každého odběratele. Z těchto smluv vychází i varianty 
dopravy výrobků, existují 3 základní způsoby: 
 
• doprava odběratelem a jeho vlastním autem 
• doprava prostřednictvím spediční firmy 
• doprava dodavatelem 
 
První varianta umožňuje odběrateli nákup výrobků ve výrobě a následný 
okamžitý odvoz. Výhoda spočívá v tom, že není třeba čekat, až se uvolní doprava 
dodavatele a výrobky je možné ihned odvézt. Náklady na odvoz vlastním autem jsou 
také nižší, než je poplatek za odvoz dodavatelem. 
Druhá varianta je vhodná k dopravě na větší vzdálenosti. Doprava vlastní i 
dodavatelem by se velmi prodražila (vždy se platí obě cesty tam i zpět), vyplatí se tedy 
využít spediční firmu, která je schopna si najít vytížení pro zpáteční jízdu, a tím pádem 
zákazník nemusí platit obě cesty. Zpravidla ale ani přes spediční firmu se nevyplatí 
vozit zboží do větších vzdáleností, většinou se totiž v místě najde výrobce, který jej 
dodá levněji. 
 Třetí varianta znamená vytížení pro auto firmy FINO-trade, které buď dle 
smlouvy a nebo za stanovený poplatek odveze materiál až na místo určení. Na vůz je 
možno naložit až 20 palet materiálu, auto je vybaveno hydraulickou rukou a je tím 
pádem schopno na místě materiál vyložit. 
 
 
41 
3.2. Obchodní pozice firmy 
 
3.2.1. Zákazníci 
 
 Okruh zákazníku nakupujících betonové výrobky je možno rozdělit do několika 
skupin. Liší se od sebe cenami, za které výrobky nakupují, s tím souvisejícím 
množstvím odebraného zboží a také účelem, za jakým tento typ zboží nakupují. Dále 
také záleží na tom, jaké výrobky nakupují, ve většině případů se jedná pouze o dlažby a 
obrubníky na jedné straně a ostatní materiál na straně druhé. Rozdělení je jednoduché: 
 
• A) velkoodběratelé – stavebniny 
• B) velkoodběratelé – větší stavební firmy specializující se na pokládky 
 dlažeb 
• C) odběratelé – živnostníci zabývající se pokládkami dlažeb 
• D) nepravidelní odběratelé (tzv. „z ulice“) 
 
Ad A) 
První skupina jsou zákazníci – stavebniny, kteří nakupují celý sortiment. 
Vzhledem k tomu, že na svých prodejnách nabízejí veškerý stavební materiál, odvážejí i 
z našeho výrobního závodu širší spektrum výrobků. V největších množstvích to jsou 
dlažby, obrubníky, tvárnice ztraceného bednění a štípané okrasné tvárnice. Ostatní zboží 
již v menší míře, a to z důvodu, že nemá hromadnější využití, vyrábí se na zakázku a 
nebo se prodává na kusy (například komínová dvířka). Se stavebninami jsou dohodnuty 
pevné ceny, které platí po dobu jednoho roku. Základem je rámcová smlouva, ke které 
je přiložen rabatový list s cenami, které jsou pro daného zákazník v daném roce 
závazné. Mimo tuto smlouvu je možno v souladu s jejím ustanovením dohodnout tzv. 
objektovou slevu, to v případech, že se jedná například o výjimečně velký odběr 
materiálu a tlak na cenu ze strany kupujícího je logicky větší. V tom případě je cena 
stanovena dohodou a je vždy individuální. 
Tento prodejní kanál je jeden z nejdůležitějších, jelikož umožňuje výrobci 
prezentovat svoje výrobky i na dalších místech, než jen na svojí podnikové prodejně. Ve 
stavebninách je možno zrealizovat vzorovou výstavu výrobků tak, aby se zákazník mohl 
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s výrobky seznámit a viděl je na vlastní oči. Za tuto službu se neplatí přímo, je však 
zohledněna v dodavatelských cenách. 
 
Ad B) 
Do druhé skupiny je možno zařadit větší stavební firmy, které se specializují 
pouze na pokládky dlažeb a nebo se tímto typem vykonávané práce zabývají. Většinou 
se v tomto případě jedná o odběry dlažeb a obrubníků (silničních, chodníkových, 
zahradních), a to ve větších množstvích v řádech stovek až tisíců metrů. Jedná se o 
předlažby starších chodníků, rekonstrukce svršků jak pojízdných, tak i pochůzích, 
novou výstavbu v soukromém i státním sektoru (obce, města). S těmito firmami je 
rovněž uzavřena rámcová smlouva, ta však v drtivé většině případů pouze ošetřuje 
drobné nahodilé odběry těchto firem. Větší zakázky se vždy ze strany firem řeší 
poptávkou hned u několika výrobců potřebného materiálu a také u distributorů (větší 
stavebniny). To v konečném důsledku ustanoví zcela jinou cenu, než je v rámcových 
kupních smlouvách (zpravidla výrazně nižší), za jakou již se v mnoha případech 
nevyplatí zboží dodávat. Cena v těchto případech hraje hlavní roli a někdy je těžké se 
konkurenční ceně vyrovnat nebo ji dokonce překonat. 
Sice s menšími maržemi, ale zato ve větším množství je možná spolupráce i 
s těmito většími firmami. Nelze se ale spoléhat pouze na tento prodejní kanál a je třeba 
neustále rozšiřovat základnu odebírajících a platících klientů. 
 
Ad C) 
Do třetí skupiny patří menší firmy – živnostníci, kteří pracují pod svým jménem 
a v menších množstvích realizují výstavby či rekonstrukce. Jedná se hlavně o firmy, 
které se zabývají pokládkou dlažeb (řádově do 200 metrů čtverečních) a v menší míře o 
stavební firmy, které využijí i ostatní výrobky z našeho sortimentu. Při prodeji těmto 
subjektům se postupuje rovněž podle rámcové kupní smlouvy, která je s nimi sepsaná, 
většinou se vychází z cen podle rabatového listu. Individuálně se řeší cena objektová. 
Spolupráce s těmito menšími firmami doznala v poslední době posunu vpřed, a 
to díky osobním vztahům, které hrají velkou roli. Na rozdíl od velkých firem se jedná 
přímo s majitelem či jednatelem (u větších podniků z předchozí skupiny se jedná o 
přípraváře či pracovníky materiálně-technického zabezpečení stavby), což přináší 
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prostor nejen pro individuální domluvy, ale také pro osobní přístup, navázání 
osobnějšího, ne jen čistě pracovního, vztahu. 
 
Ad D) 
Do čtvrté a poslední skupiny patří maloobchodní prodej. Jedná se o malé 
množství výrobků, dost často počítané pouze na kusy, bez rámcových smluv a 
rabatových listů. Prodej je realizován pouze na podnikové prodejně výhradně 
v hotovosti s tím, že další servis v podobě odvozu materiálu je možno si osobně 
domluvit. Výhoda spočívá v tom, že ve většině případů se zboží prodá za plnou cenu. 
Objem takto prodaných výrobků je však menší, nelze jej ale přehlížet. Bez přímého 
prodeje, kde se zákazník může na výrobky na vlastní oči podívat, by firma byla 
odkázaná pouze na spolupráci se stavebninami, což jistě není dobře. Spolupráce, která 
jeden rok trvá, nemusí být v následujícím roce obnovena. 
K obecným pravidlům spolupráce se zákazníky patří několik zásad. I v případě 
výrobní firmy je velmi důležité udržovat osobní a dlouhotrvající vztahy, které jsou 
založené na důvěře a oboustranném respektování, dále je důležité mít dostatek klientů, 
aby byl zajištěný odbyt a v neposlední řadě se s těmito klienty umět dohodnout a vyjít 
vstříc. V tom případě se podaří i v tak silně konkurenčním prostředí, ve kterém se naše 
výrobní firma nachází, obstát. 
 
 
3.2.2. Konkurence 
 
V úvodu této diplomové práce jsem se především věnoval konkurenci. Bylo to 
z toho důvodu, že konkurence ve stavebnictví je veliká a je jedním z hlavních a 
rozhodujících aspektů, který podnikání v tomto oboru zásadně ovlivňuje. A je-li 
konkurence silná v oboru staveb, nutně se tento jev přenáší na dodavatele, tedy i 
výrobce stavebních materiálu, mezi nimi i dlažeb a betonových výrobků. 
Situace však nebyla v minulosti stejná, podívejme se více do historie. Jak již 
bylo výše zmíněno, počátky společnosti FINO-trade s.r.o. se datují do devadesátých let, 
tedy období bezprostředně po revoluci. Doba byla nakloněna v zásadě jakémukoliv 
rozumnému projektu, jakémukoliv zajímavému podnikatelskému plánu. Výrobě 
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betonových výrobků, co do výrobkové struktury výše zmíněné, se nevěnovalo mnoho 
firem. Dá se říci, že v oblasti Jihomoravského kraje, tedy spádové oblasti pro dodávky 
tohoto materiálu, se věnovala jedna firma. A právě po revoluci došlo k postupnému 
zakládání nových firem v oboru a začalo se utvářet konkurenční prostředí. Trend 
tehdejší doby, který se velmi rychle rozvinul a prosadil, byly zámkové dlažby. Zcela 
obyčejné šedé betonové kostky, strojem vyražené do určitých tvarů, v té době 
nestandardních. Běžná totiž byla velkoplošná dlažba, se kterou je stále možné se setkat 
na chodnících měst či vesnic. Bylo tedy potřeba se tomuto trendu přizpůsobit a reagovat 
na požadavky trhu. I když bylo v oboru již několik firem, které se věnovaly této výrobě, 
poptávka byla tak obrovská, že ji prakticky nebylo možné uspokojit. Linka byla co do 
kapacity maximálně vytížená, na skladu nezůstávalo po výrobě a dozrání prakticky nic, 
vše bylo ihned vykoupeno a realizačními firmami položeno. Doba to byla veskrze 
příznivá, nebyla nouze o zákazníky, výrobky se prodávaly za plné ceny ke spokojenosti 
obou stran, tedy jak kupujících, tak prodávajících. 
Tento trend se však postupem času začal měnit. Velmi pozvolně, ale začal. Dá se 
říci, že do roku 2000 nebyl problém prodávat podle výše popsaných schémat, postupně, 
s přibývající konkurencí a výrobu rozšiřujícími stávajícími společnostmi, začaly ceny 
klesat. Firmy si začaly brát úvěry na nové stroje, aby pro sebe zabraly co největší díl 
z koláče neustávající poptávky a tyto úvěry bylo třeba platit. Tyto okolnosti zvýšily tlak 
na objem prodejů a bylo třeba kupující motivovat výhodnější cenou. To postupem času 
vedlo ke snižování cen konkurence, marže však byly natolik vysoké, že nebyl problém 
se cenově přizpůsobit. 
Nyní máme současnost a je třeba konstatovat, že ceny těchto obyčejných šedých 
zámkových betonových dlažeb dosáhly minima. To je ovšem relativní konstatování, 
jelikož minimum je obtížně definovatelné a je hlavně individuální. Každý výrobce má 
rozdílné ceny vstupních materiálů, ty závisejí na objemech výroby a schopnostech 
každého výrobce vyjednat příznivé ceny u dodavatele. Dále jistě hraje roli poměr 
fixních a variabilních nákladů, automatizace techniky a úroveň použitých technologií. 
Mám-li vztáhnout tyto okolnosti na výrobu ve firmě FINO-trade, dá se říci, že 
stávající prodejní ceny výrobků jsou na minimech, která v podstatě atakují ceny 
výrobní. A tím se dostáváme k podstatě vlivu konkurence, tak jak bylo uvedeno 
v úvodu práce. Je alfou a omegou současné situace v oboru výroby betonových výrobků 
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a z drtivé většiny rozhoduje o tom, komu zákazník svoje finance odevzdá. Jestli 
zůstanou ve firmě a nebo skončí u druhého, třetího či čtvrtého výrobce v okruhu dvaceti 
kilometrů. 
 
 
3.2.3. Majetek firmy 
 
Jak bylo uvedeno v odstavci předmět podnikání firmy, jedná se tedy o výrobu a 
stavební činnost. V majetku firmy se tedy nachází celý výrobní areál, který čítá na 2 
výrobní linky (1 vnitřní a 1 venkovní), výrobní prostory, skladovací prostory, zásobníky 
na písky a kamenivo, zásobníky na cementy a další související prostory. V těch je pak 
skladován materiál i na stavby včetně strojů a zařízení s tím souvisejících. Firma vlastní 
několik vozidel, ve vztahu k výrobě je to nákladní vozidlo s hydraulickou rukou pro 
rozvoz výrobků zákazníkům a několik vysokozdvižných vozíků, kterými je zajišťován 
transport palet s výrobky po areálu a jejich nakládka. Co se týká staveb, jsou to pak 
další dvě nákladní vozidla, která zajišťují dodávky materiálů na stavby ať už přímo 
z výrobního závodu a nebo od subdodavatelů. Mezi majetek firmy patří i několik 
osobních automobilů, které jsou využívány pro obsluhu staveb, dopravu dělníků a 
zajišťování kontaktu s dodavateli a odběrateli. Celkem se jedná o 8 osobních či menších 
dodávkových vozidel. Dále je do majetku firmy třeba zahrnout i administrativní 
budovu, kde se nachází potřebné vybavení pro správu celé agendy související s výrobou 
a stavbami, potřebné hardwarové a softwarové vybavení a kancelářská technika. Co se 
týká vozidel, dochází pravidelně k jejich servisování, v případě pracovních strojů 
především v zimním období, kdy jejich využití není každodenní. Průběžně se také 
provádí výměna za novější stroje a vybavení, v závislosti na opotřebení a délce 
působení na pracovišti. Totéž platí o kancelářské technice, její obměna a modernizace 
však probíhá ve výrazně kratších intervalech, v závislosti na požadavcích moderní doby. 
Firma také před třemi lety investovala do výstavby solárních panelů na všech 
plochách střech objektů, které se nacházejí ve výrobním areálu. Investice to byla ve své 
době více než výhodná, v dnešní době se však ukazuje, a to především díky zásahům 
státu do programů výstaveb a provozu solárních elektráren, že její provoz nebude již tak 
výhodným, navíc s nejistým výhledem rentability do budoucna. 
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3.3. Situace firmy z dalších hledisek 
 
3.3.1. Finanční a ekonomická situace 
 
Ekonomická situace firmy je s ohledem na trendy současnosti a běžně zavedené 
praxe svým způsobem výjimečná. Až na v předchozím odstavci zmíněnou solární 
elektrárnu na střechách výrobních a administrativních budov nemá firma u žádného 
bankovního ústavu úvěr. To je s ohledem na konkurenci nestandardní, výrobní stroje 
nejsou levnou záležitostí a dost často není možno je pořídit bez cizího kapitálu. Pokud 
má být zajištěn požadovaný objem odbytu, musí mít výroba dostatečnou kapacitu, 
kterou je možno zajistit právě novými stroji. V případě společnosti FINO-trade je 
výroba zajišťována dvěma stroji s tím, že ten vnitřní je sice již přes 30 let v provozu, 
avšak dá se říci, že žádná z jeho podstatných součástí již není původní. Během tak 
dlouhé doby bylo vyměněno či zásadním způsobem zrepasováno téměř vše, co se na 
stroji nacházelo. Je tedy možné i nyní vyrábět velmi kvalitní výrobky odpovídající 
nejpřísnějším požadavkům. Nebylo tedy zatím nutné přistoupit k zásadní inovaci 
v podobě zakoupení nového stroje, což představuje investici v řádu několika desítek 
milionů korun. Dále je také ekonomická situace firmy dána filozofií jejího majitele, 
který byl již mnohokráte vystaven lákavým nabídkám bankovních ústavů a jejich úvěrů. 
Ovšem nikdy, až na výjimku v případě solární elektrárny, jich nevyužil. Podle mých 
zjištění tomu bylo a je z důvodu obav ze zadlužení a s tím spjatých závazků a jejich 
plnění a také v nemožnosti disponovat s takto pořízeným strojem podle vlastních plánů 
a představ. Zmíněná elektrárna je výjimkou proto, že splácení úvěru s ní souvisejícím, 
probíhá automaticky z příjmů vytvářených samotnou elektrárnou, navíc tyto splátky 
jsou nastaveny proměnlivě vzhledem k ročnímu období, aby je bylo možno pokrýt 
příjmy elektrárnou generovanými. 
Lze tedy závěrem k ekonomické a finanční situaci říci, že ekonomická situace 
firmy je na dobré úrovni, platby všem dodavatelům probíhají v předem stanovených 
termínech, materiál, výrobky i suroviny jsou hrazeny prostředky vlastními včetně plateb 
energií a poplatků a plateb za zaměstnance. To firmě poskytuje jistotu i v době, kdy 
mnoho firem musí splácet splátky úvěrů, aby mohly dále existovat. 
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3.3.2. Personální situace 
 
V základní specifikaci firmy bylo uvedeno, že zaměstnává více, jak 50 
zaměstnanců. Tím je ovšem myšlen celkový počet, tedy výroba i stavba. Toto číslo je 
relativně stabilní, ovšem lehce kolísá v závislostí jednak na ročním období a také na 
počtu realizovaných staveb. Máme-li počet zaměstnanců vztáhnout na stavební činnost, 
kde především dochází k výše zmíněným výkyvům, hraje významnou roli i organizace 
práce a probíhajících staveb. Je třeba již na jaře plánovat práci na nadcházející rok, 
jelikož některé druhy stavebních prací nelze provádět za zhoršených povětrnostních 
podmínek, přesněji v zimním období. Je tedy třeba rozplánovat realizace hrubých staveb 
tak, aby byly připraveny na zimu a bylo možno nepřetržitě pokračovat ve výstavbě. 
Pokud se toto nepodaří, je nezbytné část pracovníků, především pomocných dělníků, 
dočasně propustit, aby mohli být následně zpět přijati na jaře, kdy se opět práce 
v exteriérech stává aktuální. Většinou se daří držet stabilní počet dělníků, a to i v zimě, 
celkový počet zaměstnanců se až na výjimky nemění. 
Co se týká výroby, tak zaměstnanců starajících se o chod výrobních strojů a 
jejich údržbu, je celoročně stálý počet s tím, že v zimních měsících, kdy neprobíhá 
výroba (beton nelze s ohledem na požadovaná specifika vyrábět bez dalších úprav směsi 
pod bodem mrazu), se tito zaměstnanci věnují údržbě a servisu strojů a příslušenství. 
Jedná se každoročně o zhruba čtyřměsíční odstávku, která více či méně postačuje 
k celkové revizi a opravám výrobních strojů a příslušenství. V tomto ohledu není třeba 
do výroby přijímat další zaměstnance, jejich počet je dlouhodobě optimální. 
Stabilizovaný počet zaměstnanců se také stará o chod firmy na řídících místech. 
Jedná se o dva jednatele, jejich asistentku, účetní, vedoucího výroby a obchodního 
zástupce. Výroba má i svoji prodejnu, jak bylo výše zmíněno, tam se nachází jedna 
pracovnice, která zajišťuje přímý prodej a také veškeré příchozí telefonáty, které jsou 
buď objednávkami výrobků a nebo je potřeba je spojit na vhodnou osobu 
z managementu. Počet zaměstnanců není nijak rozsáhlý, pro chod firmy a řízení výroby 
je zcela dostačující. Jednatelé se navíc věnují i stavební činnosti, která čítá vedle 
dělníků a řemeslníků i další pracovníky, jako řidiče a stavbyvedoucí. 
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3.4. SLEPTE analýza 
 
Obecné okolí podniku je jedním z nejdůležitějších prvků SLEPTE analýzy. 
Ovlivňuje chod firmy jak zvenčí, tak i zevnitř, a to zásadní měrou, naopak firma obecné 
okolí podniku nemůže příliš ovlivňovat. Některé faktory jsou ve vztahu k firmě důležité 
s ohledem na lokalizaci výroby, bude tedy roli hrát její umístění v Jihomoravském kraji. 
 
 
3.4.1. Společenské faktory 
 
Rozloha Jihomoravského kraje je  719 555 hektarů, počet obyvatel dle ČSÚ a 
výroční zprávy Jihomoravského kraje za rok 2009 bylo 1 151 708 s tím, že oproti 
začátku roku se jedná o nárůst o 4 600 obyvatel. Tento nárůst byl způsoben především 
migrací obyvatelstva, v menší míře pak porodností převažující nad úmrtností. Vzhledem 
k poloze firmy se v rámci Jihomoravského kraje jedná o okres Brno – venkov v katastru 
obce Modřice9. 
 
Graf č.1: věková struktura a index stáří obyvatel v Jihomoravském kraji 
 
Zdroj: Český statistický úřad  
 
 
 
 
                                                 
9
 Výroční zpráva Jihomoravského kraje, [online] [20.5.2011] Dostupné z: 
  http://www.kr-jihomoravsky.cz/Default.aspx?ID=10529&TypeID=1 
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Umístění výroby v Modřicích u Brna, tedy v okrese Brno – venkov, je 
strategické. Před dvaceti lety bylo těžké predikovat, jakým směrem se bude město Brno 
v budoucnu rozvíjet, město Modřice nebylo zdaleka tak velké, jako je nyní a výroba se 
tedy nacházela na periferii. Od té doby se mnohé změnilo a ukazuje se, že poloha firmy 
je vhledem k městu i okresu a také vzhledem ke konkurenci velmi dobrá. 
 Důležitým aspektem sociálního okolí podniku je také zaměstnanost. Vzhledem 
k celorepublikovému trendu je nezaměstnanost v Jihomoravském kraji vyšší, ovšem 
v rámci jednotlivých okresů Jihomoravského kraje se jedná v okrese Brno – venkov o 
míru nejnižší. Ta činila v roce 2009 8,2%, což bylo o 1% méně, než byl celorepublikový 
průměr. V souvislosti se zaměstnaností a ve vztahu k uvedenému roku 2009 je třeba 
zmínit i mzdu, která byla oproti celorepublikovému průměru podprůměrná9. 
 
Graf č.2: míra nezaměstnanosti v okresech Jihomoravského kraje 
 
Zdroj: Ministerstvo práce a sociálních věcí ČR 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
9Výroční zpráva Jihomoravského kraje, [online] [20.5.2011] Dostupné z: 
  http://www.kr-jihomoravsky.cz/Default.aspx?ID=10529&TypeID=1 
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Graf č.3: míra nezaměstnanosti a počty uchazečů na 1 pracovní místo podle krajů 
k 31. 3. 2011 
 
Zdroj: Ministerstvo práce a sociálních věcí ČR 
  
S výše uvedenými faktory souvisí kupní sila obyvatelstva, která je ve vztahu 
k firmě nezanedbatelnou součástí. Na jedné straně se výroba soustřeďuje na levné 
zámkové dlažby, které jsou dostupné široké veřejnosti a tedy dobře prodejné, na straně 
druhé trend doby jasně vyzývá k přechodu na výrobu kvalitních velkoplošných dlažeb, 
které si ale nemůže každý dovolit. Je tedy třeba brát ohled na možnosti obyvatel v okolí 
podniku a citlivě diverzifikovat výrobu betonových výrobků. 
 Možnosti firmy najít a zaměstnat kvalitní zaměstnance nejsou velké, ve výrobě 
se jedná většinou o nekvalifikované dělníky a nebo v lepším případě o strojníky. Trendy 
poslední doby velí studovat školy, dělnické profese jsou v úpadku a mnohdy je problém 
otevřít ročník učňovského oboru. Vyučených pracovníků tedy není mnoho, z řad 
zájemců se zpravidla jedná o již starší ročníky, které není vždy jednoduché adaptovat na 
prostředí výroby betonových výrobků, které je do značné míry velmi specifické. 
Kolektiv pracovníků firmy je však relativně stabilní, problémy se získáváním nových 
zaměstnanců ve společnosti nejsou. 
 V předchozím odstavci byla zmínka o starších zaměstnancích, které sice není 
problém najít a zaměstnat, není to však věc dlouhodobé spolupráce a brzy je třeba 
hledat náhradu. Tento aspekt je nevyhnutelný v jakékoliv firmě, vždy je potřeba řešit 
otázky spjaté se stárnutím populace a její obměnou (ve vztahu k zaměstnavateli). 
Aktuálně se i ve firmě FINO-trade jedná o konkrétní zaměstnance, kteří se blíží 
důchodovému věku a bud třeba hledat náhradu. Vzhledem k umístění firmy to problém 
51 
nebude, vzhledem k erudovanosti se však problém se sháněním vhodných pracovníků 
bude s časem prohlubovat, neboť jak již bylo zmíněno, dělnických profesí ubývá. 
 
 
3.4.2. Právní a legislativní faktory 
 
Právní a legislativní faktory hrají významnou roli ve vztahu k výrobním firmám 
obecně, konkrétně k výrobcům betonových výrobků mohou nabývat i významnějších 
rozměrů. Vstup České republiky do Evropské unie s sebou přinesl celou řadu nových 
norem, zákonů a předpisů, bylo třeba harmonizovat stávající legislativu s tou unijní, 
v mnohém bylo třeba se přizpůsobit. Na druhou stranu zcela jistě pozitivním byl příslib 
většího respektování svobody podnikání a dodržování zákonů a etiky podnikání. 
Společnost FINO-trade je držitelem certifikátu systému jakosti dle ČSN EN ISO 
9001:2001 a z titulu tohoto certifikátu je zřejmé, že firma prokazuje svoji schopnost 
trvale poskytovat produkty a služby v souladu s příslušnými předpisy. Dle definic tato 
norma řeší současné problémy a pomáhá předcházet problémům budoucím, jedním ze 
základních principů je zlepšování systému managementu jakosti a efektivního 
fungování procesů. 
Praxe se solárními elektrárnami ukázala, že vliv právních a legislativních faktorů 
může být tím zásadním. Na počátku jejich realizací byly státem jasně stanoveny 
podmínky výkupu energie, následně byly poskytnuty firmám úvěry. Dnes se ukazuje, že 
tyto podmínky státem definované jsou pro stát samotný nevýhodné a dochází k jejich 
změnám, ke kterým se již však v případě úvěrových smluv přihlížet nebude. 
Jednoznačně zde lze pozorovat velký vliv státu a tedy s tím souvisejících faktorů. 
 
 
3.4.3. Ekonomické faktory 
 
Stávající ekonomická situace se v současné době velmi zpomalila z důvodu 
celosvětové krize, která postihla všechny obory v celé ekonomice České republiky.  
 
 
52 
Graf č.4: vývoj HDP v ČR a EU 
 
Zdroj: http://www.budoucnostprofesi.cz/ 
 
„V úhrnu za rok 2010 byl HDP v meziročním srovnání vyšší o 2,2 %. Výrazně 
odlišný přitom byl vývoj obou základních složek jeho tvorby – zatímco hrubá přidaná 
hodnota vzrostla o 3,1 %, daně z produktů poklesly o 4,8 %. Růst ekonomiky zajistila 
zejména odvětví zpracovatelského průmyslu. Postupné obnovování zahraniční 
konjunktury a s tím související poptávky poskytlo prostor exportně orientovaným 
odvětvím a ta jej dokázala využít. Naopak snížení tvorby hrubé přidané hodnoty 
postihlo v důsledku poklesu objemu zakázek stavebnictví a ve druhé polovině roku též 
zemědělství“10. 
Ve stavebnictví je tento trend velmi silně pozorovatelný a přímo se odráží na 
fungování výrobních firem. V důsledku poklesu ekonomiky a změn v rámci rozpočtu 
České republiky došlo ke značnému omezení investic do staveb a rekonstrukcí. V praxi 
je možno pozorovat znatelný úbytek poptávek po betonových výrobcích, běžně se stává, 
že přijde několik poptávek od různých firem na materiál, který se týká jedné a té samé 
stavby. Firmy se snaží prosadit, ovšem pod tlakem omezených rozpočtů a konkurenční 
rivality tlačí ceny na nerealizovatelné sumy. Tento efekt se následně přenáší na 
                                                 
10Vývoj HDP v ČR, [online] [20.5.2011] Dostupné z: http://www.kurzy.cz/makroekonomika/hdp/ 
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subdodavatele a ti v mnoha případech nejsou schopni ceny dle požadavků dorovnat. 
Věc dříve nevídaná, ovšem v dnešní praxi naprosto běžná. 
Vedle působení konkurence je tedy současná ekonomická situace ve stavebnictví 
dalším zásadním faktorem, který působí na chod firmy, na její výrobu a na její další 
existenci.  
 
Graf č.5: vývoj stavební výroby a produktivity práce - srovnání let 2009/10 v krajích ČR 
¨ 
Zdroj: Český statistický úřad 
 
Graf č.6: index stavební produkce v Evropě 
 
Zdroj: http://www.casopisstavebnictvi.cz/stavebnictvi-v-1-az-3-ctvrtleti-2010_N3989 
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3.4.4. Politické faktory 
 
 Stejně jako v případě celosvětové ekonomiky, byla donedávna situace na poli 
politiky nestabilní. V posledních měsících má sice Česká republika svoji vládu, ovšem 
dílčí výkyvy ve fungování je možno pozorovat průběžně. Aktuálně se během 
zpracovávání této diplomové práce objevil značný rozkol v jedné z vládních stran, na 
což opozice ihned reagovala tvrdou kritikou a pokusy o sesazení vlády. Nehledě na 
zaměření a politické cíle předchozích, aktuálních či budoucích vlád je důležité, aby 
hospodářské reformy a celkový trend byly celkově v souladu a aby nedocházelo k jejich 
neustálým změnám se změnami vládních stran11. To může mít bezprostřední vliv na 
fungování firem, pro představu je možno jmenovat neustálé změny důchodových a 
sociálních systémů či zdravotnictví. S aktuální vládou však byl určitý směr nastaven, 
jeho dopad je již v praxi pozorovatelný. Změny v důchodovém systému jsou znatelné 
již nyní a další jejich účinek na sebe nenechá dlouho čekat. Je to nepříjemná situace pro 
pracovníky v produktivním věku, ovšem je to nezbytné opatření pro fungování 
důchodového systému při jejich odchodu do důchodu. 
 V současné době se dá situace v politice v ČR označit za stabilní, o čemž svědčí 
i důvěra zahraničních investorů, kteří se neobávají zakládat svoje pobočky či výrobní 
závody na území ČR. Podnikatelé mají mnoho možností čerpat dotace a výhody z 
programů Evropské unie na podporu podnikání, což podnikatelům umožňuje dosáhnout 
dalších cílů v jejich podnikatelských aktivitách. 
 
 
3.4.5. Technologické faktory 
 
 I technologické faktory hrají v souvislosti s výrobou prim. V tomto ohledu je 
možno konstatovat, že pro jakoukoliv firmu hraje evoluce technologií významnou roli. 
Technologický pokrok je pozorovatelný téměř na celém technickém vybavení firem, 
přes kancelářskou techniku, výrobní stroje a jejich komponenty, výrobní postupy, 
obchodní praktiky, reklamu a promotion až po vozový park. Některé inovace a vynálezy 
a s tím související nové možnosti a prostředky byly v minulém století pouhou fikcí či 
                                                 
11
 KOŠŤÁL, K. Analýza vybrané firmy. Brno: Vysoké učení technické v Brně, Fakulta podnikatelská, 
2009. 53s. 
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nereálnou představou, v dnešní době se však tyto sny staly skutečností. Firmy mají 
obrovské možnosti, jakým způsobem zefektivnit zásobování, výrobu, skladování či 
expedici, je spousta nových prostředků, kterak působit na zákazníky i na dodavatele, 
diametrálně se v důsledku vývoje informačních technologií zlepšila komunikace, 
nezastupitelnou roli hraje internet12. 
 Po praktické stránce je tomu tak i ve firmě FINO-trade s.r.o. Během dvaceti let 
působnosti firmy v oboru došlo k mnohým změnám, do obsluhy výrobních linek byl 
zaveden počítač, přes který je celá linka obsluhována, podnik byl vybaven novou 
manipulační technikou, byl obnoven vozový park, počítače připojené na internet a 
mobilní telefony nahradily psací stroje a složitou kartotéku zákazníků a dodavatelů, 
změn se událo velmi mnoho. Informační technologie nám umožnily zjednodušit, 
zrychlit a zefektivnit práci, bylo možné nechat vyvinout vnitrofiremní programy,  které 
zautomatizovaly některé procesy. Díky vstupu zahraničních firem bylo možné inovovat 
i tak specifické přístroje, jako jsou výrobní linky betonových výrobků, bylo možné 
nakoupit potřebnou mechanizaci, která umožnila veškeré procesy zrychlit a 
zorganizovat. Tlak zákazníků na kvalitu výrobků naši společnost donutil k zavedení 
systémů řízení jakosti ISO, jak již bylo zmíněno výše. 
 I v budoucnu je možno z pohledu inovací a technologií očekávat bouřlivý vývoj, 
zajímavý může být kupříkladu rozvoj a prohloubení možností mobilních telefonních sítí 
a přenosu dat, zavedení elektronického podpisu a další rozvoj internetu, který jistě 
skrývá mnoho možností13. 
 
 
3.4.6. Ekologické faktory 
 
 Trendy v oblasti ekologie jsou zřetelné. Kladen je důraz na recyklovatelnost, 
snižování spotřeby neobnovitelných zdrojů, tedy ropy, plynu či uhlí, ochranu životního 
prostředí,  snižování spotřeby elektrické energie či používání ekologicky nezávadných a 
přírodních materiálů. Snahou je produkovat výrobky s dlouhou životností, s možností 
jejich opravy a tím i prodloužení životnosti, v případě nepotřeby možností jejich 
                                                 
12,13
 KOŠŤÁL, K. Analýza vybrané firmy. Brno: Vysoké učení technické v Brně, Fakulta podnikatelská, 
2009. 53s. 
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ekologické likvidace. Tyto trendy je možné pozorovat každým dnem a stávají se nutnou 
podmínkou fungování firem v konkurenčním prostředí14. 
 I ve firmě FINO-trade je možné se setkat s dopady těchto trendů. Jako příklad je 
možné uvést betonový odpad – suť, který vzniká při počátcích výroby daného výrobku, 
při nastavování strojů a zkušebních výliscích, a také při ukončování výroby, kdy se do 
strojů dostávají zbytky materiálu a výlisky již nejsou použitelné. Takovýto druh odpadu 
je separován zvlášť, následně je vyvezen, rozdrcen a použit na stavby jako podsypový 
materiál pro komunikace či chodníky. Dalším příkladem je jistě již několikrát zmíněné 
solární elektrárna, která umožnila zlevnit ceny vstupních energií a tyto slevy následně 
promítnout do snížení cen výrobků. Významným je ve vztahu k ekologii i provoz 
solární elektrárny a jím získávané elektrické energie. V neposlední řadě je možné 
rovněž zmínit i separaci materiálů vyvezených ze staveb, kdy se jedná o plasty, papír či 
železo. Důsledně je dbáno na oddělené skladování a pravidelné vývozy a likvidace 
oprávněnými firmami 
 Ekologické aspekty budou i v budoucnu hrát důležitou roli a nelze je přehlížet. 
Kontrola dodržování standardů bude více důslednější a postihy citelnější. Je proto dobré 
si i v tomto směru držet náskok před ostatními. 
 
 
3.5. SWOT analýza 
 
 I přes relativně krátkou dobu, po kterou ve společnosti FINO-trade působím, 
jsem byl schopen identifikovat a rozpoznat procesy, postupy a pravidla, kterými se chod 
firmy řídí. Pro sestavení SWOT analýzy je důležité tyto okolnosti znát, aby analýza 
měla vypovídající a potřebný charakter. Některé okolnosti a detaily bylo nutné zjistit 
dotazováním se ať už jednatelů společnosti a nebo také zaměstnanců. 
 
 
                                                 
14
 KOŠŤÁL, K. Analýza vybrané firmy. Brno: Vysoké učení technické v Brně, Fakulta podnikatelská, 
2009. 53s. 
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3.5.1. Silné stránky firmy 
 
 Absence cizího kapitálu 
 Firma kromě úvěru na solární elektrárnu nemá žádný svůj majetek zatížený 
úvěrem, vše je průběžně hrazeno z vlastních zdrojů. To umožňuje při jasně stanovených 
nákladech na výrobu uvážit, zda-li je ještě možné výrobek za danou cenu vyrábět a nebo 
ne. V okamžiku, kdy bude zisk nulový, je možné výrobu zcela zastavit bez obav 
z neschopnosti splácet splátky úvěru. Z hlediska dalšího fungování firmy je to krajní 
řešení, z pohledu výhody absence cizího kapitálu je to možné řešení bez dalších 
následků. 
 
 Dlouhodobá působnost v oboru 
 Jak již bylo uvedeno výše, firma působí v oboru stavebnictví a výroby 
betonových výrobků již přes 20 let. Není žádným nováčkem a dobře zná podmínky na 
trhu, konkurenci, zákazníky a dodavatele. Je zde mnoho konkurenčních firem, které 
nemají takovou historii, je proto výhodou mít zkušenosti a umět jich využít. Firma má 
svoje jméno, je v oboru známá, a to může hrát při rozhodování zákazníka významnou 
roli. 
 
 Stálý pracovní kolektiv 
 Klíčoví pracovníci firmy se nemění. Až na výjimky je kolektiv stabilizovaný již 
několik let, někteří pracovníci pracují ve firmě již od počátku její existence. Dokonale 
tedy znají pravidla, podle kterých firma hraje, každý správně plní svoji roli a postavení, 
vzájemně si rozumí, doplňují se. A je možné takto hovořit i o pracovnících ve výrobě, u 
kterých bývá fluktuace vyšší, přesto se i zde najdou dlouholetí spolupracovníci. 
 
 Strategické postavení 
 Firma je situována na velmi dobrém místě vzhledem k dopravní infrastruktuře. 
Z geografického pohledu se firma nachází v jižní části Modřic, tedy jižně od Brna, 
bezprostředně u rychlostní silnice na Vídeň, poblíž dálnice D2 na Bratislavu a D1 
spojující Prahu a Ostravu. To je výhodné pro spediční firmy, které se nejčastěji se 
svými vozy pohybují po těchto komunikacích a je tedy pro ně zcela bezproblémové 
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takový vůz vytížit. Poloha je dobrá i vzhledem k blízkosti hranic se Slovenskem a 
Rakouskem, je možné vyvážet výrobky  i tam. 
 
 Dobré vztahy se zaměstnanci 
 Jak bylo již výše uvedeno, mnoho zaměstnanců ve firmě pracuje několik let i 
déle. To je mimo jiné zapříčiněno dobrými vztahy jak mezi zaměstnanci samotnými, tak 
i mezi zaměstnanci a vedením. Za dobře odvedenou práci jsou nad rámec platů 
vypláceny prémie, tím jsou zaměstnanci motivování k lepším výkonům a dlouhodobé 
spolupráci. Navíc přístup vedení firmy je individuální a vstřícný, umožňuje 
zaměstnancům využívat celou řadu výhod, přes možnost stravování, ubytování či 
příspěvků na obuv a ošacení. Za zmínku rovněž stojí kratší pracovní doba v pátek, kdy 
zaměstnanci pracují pouze do 12 hodin. 
 
 Originální výrobky 
 Jako silnou stránku je možné také označit některé výrobky, které konkurence 
nevyrábí. I v tak silném konkurenčním prostředí je možné vyrábět výrobky, které nikdo 
nemá, jedná se sice o 2 až 3 typy dlažeb, je však možné jejich prostřednictvím oslovit 
zákazníky a zvýšit si tím obrat. Navíc v případě dodatečných objednávek se zákazníci 
mohou obrátit opět pouze na firmu, která takový výrobek vyrobila. 
 
 Kvalitní výrobky 
 Za dobu více než dvacetiletého působení v oboru firma dokázala dokonale 
vyladit receptury jednotlivých výrobků, které tak odpovídají nejpřísnějším požadavkům 
moderní doby. Jedná se o kvalitní výrobky, které mají potřebné certifikáty od 
autorizovaných zkušeben na odolnost proti chemickým a rozmrazovacím látkám, 
působení povětrnostních podmínek či na potřebné pevnosti v tlaku. Zkušenosti 
s výrobou betonových výrobků rovněž umožňují vyrábět stejné odstíny barev i v rámci 
jiných výrobních šarží, což není lehký úkol. 
 
 Diverzifikace 
 Jak bylo v úvodu zmíněno, firma se na jedné straně zabývá výrobní činností, na 
straně druhé činností stavební. V případě omezení či výpadku jedné z těchto struktur 
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může ta druhá dočasně nebo zcela nahradit tuto absenci a pomoci tak firmě přestát těžké 
období. Může také dočasně vykrýt záporný výsledek hospodaření tak, že celkový zisk 
firmy zůstane kladný. Je to ovšem pouze operativní řešení, takovýto problém je třeba 
řešit hledáním příčin a restrukturalizací procesů.  
 
 
3.5.2. Slabé stránky firmy 
 
 Stáří výrobních linek 
 I když bylo výše uvedeno, že výrobní linky jsou průběžně servisovány a 
jednotlivé díly nahrazovány novými, fakt, že výrobní linka jako celek je stará již asi 30 
let, je neodmyslitelný. I přes intenzivní servis, který probíhá průběžně během roku a pak 
především v zimním období, dochází k menším odstávkám v důsledku poruch. To se 
pak promítá do harmonizace celé výroby, v některých případech může dojít k vyprodání 
některého výrobku a nové nejsou vyrobené. K tomuto dochází málokdy, nicméně 
dochází a většinou je to v souvislosti právě s odstávkou výrobní linky z důvodu 
poruchy. 
 
 Omezené výrobkové portfolio stávajících výrobních linek 
 Výrobků, které je možné na výrobních linkách vyrábět, je určité omezené 
množství. Je to dáno dílčími komponenty výrobních linek, především jednotlivými 
formami, které jsou k dispozici a také technologiemi na úpravu povrchů. Tato omezení 
umožňují vyrábět pouze určité typy výrobků. Na stávajících linkách tedy například není 
možné vyrábět velkoplošnou dlažbu, specifické okrasné tvárnice či zušlechtěné 
povrchy. 
 
 Omezený počet výrobních linek 
 Jak bylo již uvedeno, výrobní linky jsou 2. To neumožňuje vyrábět další typy 
výrobků z betonu, kupříkladu betonové ploty, okrasné betonové stříšky či betonové 
silniční žlaby. Tyto výrobky vyžadují zcela jiný technologický postup, není tedy možné 
je ani s dílčími úpravami vyrábět na stávajících výrobních linkách. Pokud chce firma 
mít ucelený sortiment, musí tyto výrobky překupovat prostřednictvím tzv. 
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konsignačních skladů, což znamená mít prostory na jejich skladování a prostředky pro 
transport a s tím související dodatečné náklady. 
 
 Úzká síť participujících prodejců 
 Výrobky firma prodává přes jednotlivé stavebniny, se kterými je uzavřena 
smlouva. Takových ovšem není mnoho. Je to z důvodu nezájmu zákazníků o obyčejné 
šedé zámkové dlažby. Doba minulá, která znamenala rozkvět těchto dlažeb, je již 
definitivně pryč a zákazníci mají zájem o dlažby kvalitní, moderní, dražší. A jsou to 
především zákazníci stavebnin, kteří si chtějí před vjezd do domu položit takovou 
dlažbu. Takové ale firma FINO-trade nevyrábí, tedy je nemůže nabízet přes stavebniny 
a tím pádem si je zákazník koupí od konkurence, která v daných stavebninách své 
výrobky nabízí. 
 
Možnost dodání menších zakázek na místo určení 
 Firma sice disponuje nákladním automobilem s hydraulickou rukou, které je 
určeno pro rozvoz zakoupených výrobků na místo určení, jedná se však o velký vůz, 
který uveze až 20 palet výrobků. Za kilometr je účtována paušální částka, která když se 
po spočtení ujetých kilometrů rozpočítá na jednotlivé palety, více či méně tím navýší 
jejich cenu. A když je palet málo, cena se navyšuje o to více. Chybí tedy menší vůz pro 
rozvozy do maximálně pěti palet výrobků, který by vyplnil tuto mezeru. 
 
 Možnosti výrobního areálu 
 I přes relativně velkou plochu výrobních a skladovacích prostor v areálu firmy, 
nejsou tyto optimálně využitelné. Je to dáno postupnou výstavbou a rozšiřováním 
výroby, ke které docházelo v průběhu uplynulých dvaceti let. Původně byla plocha 
sotva poloviční, s postupem času došlo k přikoupení pozemků a výstavbě nových hal a 
výrobních prostorů. V současné době má výrobní areál tvar úzkého a dlouhého 
obdélníku a není již možné přikupovat sousedící pozemky. Je zde tedy jisté omezení 
s ohledem na další rozšiřování výroby, ke kterému by v budoucnu mohlo dojít. 
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 Výstupní kontrola výrobků 
 Přestože je linka plně automatická, ke kontrole hotových výrobků je vždy 
potřeba minimálně jednoho zaměstnance. Ten vyřazuje nepovedené výrobky a ručně je 
nahrazuje těmi bez chyb. U nových výrobních linek je počet zmetků natolik 
minimalizovaný, že není nutné provádět výstupní kontrolu a s určitým procentem 
zmetkovitosti se počítá již v obchodních a dodacích podmínkách. Přítomnost jednoho a 
více pracovníků na výstupní kontrole zvyšuje náklady na výrobu, což rovněž může být 
slabou stránkou firmy. 
 
 
3.5.3. Příležitosti firmy 
 
Expanze do zahraničí 
Několik výrobců z pohraničí již pochopilo, že je možné výrobky exportovat za 
hranice, ceny na tamním trhu jsou natolik příznivé, že se i s dopravou vyplatí výrobky 
vyvézt. Příležitost firmy tedy spočívá v navázání spolupráce se slovenskými či 
rakouskými prodejci betonových výrobků a jejich vývoz do místních stavebnin a 
prodejen. 
 
Výroba nových výrobků 
Snahou firmy by mělo být hledání mezer a jejich vyplňování. Tedy mapování 
konkurence a vývoj nových povrchových úprav výrobků, nových barevných provedení, 
nových tvarů, designu. Stále jsou možnosti oslovit zákazníka něčím novým a je na 
každém výrobci, jak si s takovou výzvou poradí. 
 
Výstavba nové haly a zakoupení třetí výrobní linky 
Okolnosti související s prodeji dlažeb nutí firmy neustále rozšiřovat spektrum 
vyráběných výrobků. To se dotýká i firmy FINO-trade a ta si tuto situaci plně 
uvědomuje. Aktuálně tedy řeší investici do nové výrobní linky, která umožní vyrábět 
kvalitní velkoplošné dlažby se zušlechtěnými povrchy a tím si rozšířit svoje možnosti 
v oslovování zákazníků či participujících prodejců. Vzhledem k tomu, že taková 
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realizace je během na dlouhou trať, očekávají se první výrobky z nové výrobní linky 
nejdříve v sezóně roku 2013. 
 
Spolupráce s obchodními řetězci 
Navázání spolupráce s velkými obchodními řetězci je další vhodnou příležitostí 
firmy. Jejich celorepublikové pokrytí je nespornou výhodou, výrobky se tak dostanou až 
na druhý konec republiky, v lepším případě i za hranice, především tedy na Slovensko. 
Problémem této spolupráce jsou podmínky těchto hobby marketů, mezi které patří 
dlouhé splatnosti (nezřídka kdy i 90dní) nebo okamžitá dostupnost výrobků na všech 
provozovnách během jednoho týdne za jednotnou cenu. To tedy zvyšuje nároky na 
vázanost kapitálu v hotových výrobcích a také požadavky na logistiku, tedy včasné 
dodání do všech provozoven v celé ČR. 
 
Rozšíření portfolia zákazníků 
Přestože okruh spolupracujících firem není malý, je třeba se neustále o tyto 
zákazníky starat tak, aby nedošlo k jejich ztrátě. Zároveň s tím oslovovat další nové 
firmy, které obchodují s betonovými výrobky či se zabývají realizacemi staveb s nimi 
spojenými. Dostatečně široká základna spolupracujících zákazníků je schopna zajistit 
průběžné odběry výrobků po celou stavební sezónu, v lepším případě i mimo ni, jelikož 
přes zimu nedochází k úplnému útlumu odběru výrobků. 
 
Možnost získání dotací 
Aktuální myšlenka instalace nové výrobní linky s sebou nese povinnost stavby 
další výrobní haly, do které by bylo možno tuto výrobní linku umístit. Je možno se 
zajímat a usilovat o dotace na výstavbu výrobních prostor, které by výrazně snížily 
náklady na jejich výstavbu. 
 
Minimalizace fluktuace zaměstnanců 
Jak bylo již výše uvedeno, fluktuace zaměstnanců ve firmě dosahuje nízké 
úrovně, přesto k ní dochází. Jak se ovšem v minulosti ukázalo, je velmi účelné mít 
spokojené a stabilní zaměstnance, kteří přesně vědí, jaká je jejich role ve firmě a jakým 
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způsobem se podílejí na jejím chodu. Je tedy dobré dále minimalizovat obměnu 
zaměstnanců i na dělnických pozicích, aby společnost byla jedním velkým týmem. 
 
Inovace zařízení 
Pokud má firma na trhu působit dalších deset let, je třeba udržovat zvýšenou 
péči o stroje a jejich provoz. Nenechat tedy výrobní linky zestárnout tak, že již budou 
nepoužitelné. Udržet krok s vývojem moderních technologií a tyto průběžně 
implantovat do stávajících strojů a zařízení. Jedině tak bude v budoucnu možné 
konkurovat velkým firmám zabývajícím se výrobou betonových výrobků. 
 
 
3.5.4. Hrozby firmy 
 
Konkurence 
Konkurence nezahálí a neustále vymýšlí nové a nové typy výrobků a jejich 
možnosti úpravy. Neudržení kroku s konkurencí je velkou hrozbou pro podnik, 
znamená to nejít s dobou, výrobkově zastarat a přijít tak o klienty, kteří jsou pro firmu 
alfou a omegou. 
 
Platební morálka odběratelů 
Splatnosti faktur jsou výhodou pro odběratele, mohou se však lehce stát velkým 
problémem pro dodavatele. Bude-li mnoho firem, které mají dlouhé splatnosti a nebo 
nejsou schopny platit v datech splatností, může to znamenat problémy s likviditou 
firmy, může to omezit její provoz a v extrémním případě i její zánik. Je tedy dobré 
poskytnout odběrateli fakturu se splatností, nutností je však včas obdržet plnění s ní 
související. 
 
Zvyšování vstupních cen 
Cena výrobku se odvíjí mimo jiné i od cen vstupních materiálů, v případě 
výroby betonových výrobků jde především o písky a cementy. Konkurence mezi 
dodavateli těchto surovin je sice také velká, takže tlačí ceny níž a níž, klesající zásoby 
neobnovitelných zdrojů jsou však stále nižší, což může v budoucnu způsobit navyšování 
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cen vstupů. V praxi to znamená zdražování pohonných hmot, státní zásahy, jako silniční 
daň či mýtné, vytěžování ložisek těžby surovin a další. 
 
Situace na politické scéně 
I když je stav v tomto ohledu momentálně stabilizovaný, není rozhodně 
definitivní. Zásahy vlády mohou přímo ovlivňovat chod výrobních firem. Jako příklad 
je možno uvést dodávky běžné zámkové dlažby obcím a městům. Bez financování ze 
státního rozpočtu by nebylo možné realizovat rekonstrukce a výstavby infrastruktur, což 
by v důsledku znamenalo váznoucí odbyt tohoto druhu výrobku. I tento aspekt vede 
k tendenci rozšiřovat výrobkové portfolio a postupně se oprošťovat od výroby 
standardních betonových dlažeb. 
 
Živelné pohromy 
Přestože se firma nachází z hlediska geografického na stabilním a bezpečném 
místě, nelze tuto hrozbu podceňovat. Nedávné nečekané živelné pohromy ve světě 
ukazují, že stát se mohou i věci nanejvýš nečekané a je třeba být připraven. Kupříkladu 
hrozba intenzivních a dlouhotrvajících dešťů není zcela nereálná, znamenala by však 
úplné omezení venkovní výroby a zásadní omezení vnitřní výroby, jelikož používané 
písky nelze zpracovat při nadměrném obsahu vody. 
 
Úbytek klientů 
Vliv konkurence může snadno způsobit přechod klientů, nebezpečné zúžení 
klientské základny by mohlo znamenat vážné problémy ve fungování firmy. Je tedy 
třeba stávajícím klientům věnovat potřebnou péči, abych nedocházelo k jejich odlivu. 
 
Špatná finanční rozhodnutí 
Zásadní a klíčová rozhodnutí by měla být vždy dobře zvažována, analyzována a 
plánována, investice vysoce likvidních prostředků špatným směrem může znamenat 
zásadní problém, který může firmu donutit použít cizí kapitál pro přežití. To je však 
v příkrém rozporu s firemní filozofií, důraz na správný výběr investic by tedy měl být 
zcela zásadní. 
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3.6. Porterův model pěti konkurenčních sil 
 
Důležitým nástrojem analýzy oborového prostředí firmy je Porterův model 
konkurenčního prostředí. Jak již bylo v teoretických východiscích uvedeno, vychází tato 
analýza především z předpokladu, že na firmu v konkurenčním prostředí působí pět 
hlavních vlivů. Dále konkrétně ke každému z nich. 
 
 
3.6.1. Vyjednávací síla zákazníků 
 
Jak bylo již uvedeno, zákazníky výroby betonových výrobků jsou především 
realizační firmy, stavebniny a menší odběratelé. A v tomto ohledu je také možno je 
seřadit z pohledu jejich vlivu a požadavků na cenu, kvalitu, podmínky dodání či 
související servis. Velké realizační firmy často kvůli omezenému rozpočtu na danou 
stavbu přesouvají tento tlak na cenu dále na subdodavatele a jejich vyjednávací síla je 
veliká. Často se jedná o velký objem dlažeb a pokud se firma tomuto tlaku 
nepřizpůsobí, zakázku nevyhraje. Tak je tomu i v případě dalších faktorů již zmíněných, 
tedy požadavků na kvalitu, splatnosti faktur či například dovozu materiálu až na místo 
stavby. Z výše uvedeného plyne, že ne vždy je možné si dovolit dodávat výrobky 
takovýmto subjektům, jednou je to z důvodu příliš nízké ceny, podruhé z důvodu 
dlouhých splatností (ne každá firma si může dovolit vázat svoje finanční prostředky tak 
dlouho), jindy z důvodu nemožnosti realizovat potřebný doprovodný servis. 
 
 
3.6.2. Vyjednávací síla dodavatelů 
 
 Dodavatelé vstupních surovin pro výrobu výrobků hrají klíčovou roli pro tvorbu 
cen výstupních výrobků. Roli hraje samozřejmě nákupní cena, dále jistě vzdálenost 
dodavatele, objem odběru, kvalita surovin a v neposlední řadě i dodací podmínky, tedy 
splatnosti faktur a reálná doba dodání materiálu. Optimem s ohledem na všechna 
uvedená kritéria je nízká cena při krátkých dodacích lhůtách, kvalita dodávaného 
materiálu, blízkost dodavatele a dlouhá splatnost faktur, v praxi se však jedná o 
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kompromis těchto faktorů. Jako příklad je možno uvést konkurenci v podobě polského 
dodavatele cementu. V jeho prospěch hrála především cena, která byla výrazně nižší, 
než cena českého cementu, kvalita byla na srovnatelné úrovni, dodací podmínky však 
horší s ohledem na vzdálenost výrobního závodu. Do té doby, dokud výrobce českého 
cementu cenu nesrovnal a tím se stal pro firmu výhodnějším s ohledem na další faktory, 
kterými jsou krátká dodací lhůta a splatnosti faktur.  
Druhou klíčovou surovinou pro výrobu betonu je písek, dodavatel je však 
předurčen polohou výrobního závodu firmy. Jedná se o písek z nejbližší pískovny, 
jelikož doprava dramaticky prodražuje jeho nákupní cenu. Cena je tedy opět rozhodující 
a analogicky velmi silná je vyjednávací síla tohoto dodavatele. Je tedy potřeba 
akceptovat další okolnosti dodávek písků, tedy krátké splatnosti, odchylky v procentu 
vlhkosti každé zavážky a další. Dlouhodobě je však spolupráce na dobré úrovni a každý 
rok probíhají jednání o úpravách cen. 
 
 
3.6.3. Hrozba vstupu nových konkurentů na trh 
 
 Co se týká oboru působnosti firmy, není hrozba vstupu nových konkurentů na 
trh aktuální a vysoká. Realizace výrobní linky s sebou totiž nese výrazně velké 
počáteční investice spojené právě se samotnou linkou, ale také s výstavbou zázemí, 
potřebných hal a skladovacích prostor nebo pořízením potřebné manipulační techniky. 
Navíc trh v oboru firem vyrábějících betonové výrobky, je v oblasti Jižní Moravy 
nasycen a jen těžko by nová firma hledala uplatnění. Vzhledem k tomu, že se jedná o 
výrobu, jako klíčovou a podstatnou část působení firmy, jen těžko si lze představit 
nechat si tuto část výrobního procesu výrobků realizovat jinou výrobní firmou a poté 
výrobek prodávat pod svojí značkou. A to především proto, že hlavní roli hraje cena 
výstupních produktů a pokud by si firma tyto nechala dělat u konkurence, nebyla by pak 
schopna cenou oslovit konečného spotřebitele. 
 
 
67 
3.6.4. Hrozba substitutů 
 
 Spíše, než vstup nových konkurentů do odvětví, je v případě betonových 
výrobků aktuálnější hrozba substitutů. V tomto oboru je jich mnoho a v praxi velmi 
ohrožují chod firmy i její budoucnost. Obyčejné základní šedé zámkové dlažby totiž 
vyrábí každý výrobce v oboru, jelikož je důležité mít ucelenou nabídku sortimentu. 
Požadavky realizačních firem jsou totiž dost často zúženy na dlažbu určitého vzoru a 
k ní potřebné doplňky, jako obrubníky, krajníky či přídlažbu. Pokud by si firma dovolila 
nemít některý z výrobků, musela by jej buď zcela nedodat a nebo překoupit od jiného 
výrobce, což výrobek prodražuje. Proto každá betonářská firma vyrábějící dlažby má 
tyto nahraditelné výrobky – substituty, a tím vzniká velká konkurence. Trendem doby je 
odklon od těchto běžných zaměnitelných dlažeb k originálním a specifickým tvarům a 
povrchům, aby došlo k odlišení a k eliminaci hrozby substitutů. Bude-li totiž firma 
vyrábět výrobek, který nikdo jiný v nabídce nemá, zvyšuje se tím její vyjednávací síla a 
je ve výhodnějším postavení vůči zákazníkovi. 
 
 
3.6.5. Rivalita firem působících na trhu 
 
 V České republice působí mnoho firem vyrábějících betonové výrobky. Za 
nejvýznamnější můžeme označit například firmy CS-beton, Presbeton, Diton, Best, 
Prefa či Beton Brož. Bohužel, většina má svoje závody rozmístěny po celé republice, 
zejména, a to ve vztahu k ostatním regionům ČR, na Jižní Moravě. Ta je výrobou 
betonových výrobků doslova postižena, je možno si vybírat výrobky v podstatě od 
všech výše uvedených firem, a i dalších. Jedná se o různě velké výrobny, které 
kapacitně pokrývají odpovídající oblast působnosti, každá se snaží uspokojit potřebné 
procento zákazníků svými výrobky, které jsou více či méně originální. Rivalita těchto 
firem je tedy dána cenami jejich výrobků, spektrem výrobků a jejich originalitou a 
odlišnou znalostí potřeb zákazníka.  
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3.7. QUICKTEST 
 
Tabulka č.3: Quicktest za rok 2010 
r.2010 Finanční stabilita Výnosová situace 
  Kapitálová síla Zadlužení Finanční výkonnost Výnosnosti 
Výše ukazatele 50,92% 6,75 let 2,41% 12,52% 
Známka ukazatele 1 3 4 2 
Známka finanční stability 2 --- 
Známka výnosové situace --- 3 
Známka celkem 2,5 
Zdroj: vlastní práce autora 
 
 
Tabulka č.4: Quicktest za rok 2009 
r.2009 Finanční stabilita Výnosová situace 
  Kapitálová síla Zadlužení Finanční výkonnost Výnosnosti 
Výše ukazatele 42,66% 1,29 let 23,51% 1,63% 
Známka ukazatele 1 1 1 4 
Známka finanční stability 1 --- 
Známka výnosové situace --- 3 
Známka celkem 2 
Zdroj: vlastní práce autora 
 
 
Tabulka č.5: Quicktest za rok 2008 
r.2008 Finanční stabilita Výnosová situace 
  Kapitálová síla Zadlužení Finanční výkonnost Výnosnosti 
Výše ukazatele 77,20% 0,95 let 15,45% 6,86% 
Známka ukazatele 1 4 1 4 
Známka finanční stability 2,5 --- 
Známka výnosové situace --- 2,5 
Známka celkem 2,5 
Zdroj: vlastní práce autora 
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4. VÝSLEDKY PROVEDENÝCH ANALÝZ 
  
Zpracování analýz SLEPTE, SWOT,  Porterovy pětifaktorové analýzy 
oborového prostředí a QUICKTESTU nám umožnilo podat věrný obraz firmy FINO-
trade. SLEPTE analýza dokonale popisuje vnější vztahy firmy s okolím, jeho větší či 
menší vliv a vzájemné interakce. Naopak SWOT analýza umožnila nahlédnout do 
vnitřních procesů a postupů, které firmou napříč procházejí. Porterova analýza 
oborového prostředí pak poukázala na zcela zásadní vliv konkurence firem působících 
v oboru výroby betonových výrobků, výsledky Quicktestu pak potvrdily pevné 
postavení firmy. Závěrem provedených analýz menší shrnutí. 
 
 
4.1. Zhodnocení SLEPTE analýzy 
 
SLEPTE analýza ukázala, že významnou roli v budoucnu bude hrát zcela jistě 
vliv technologií, státu a ekologie. Vliv zbývajících faktorů bude jistě také 
nezanedbatelný a je na něj potřeba brát zřetel. 
Technologie ve výrobních procesech hrály, hrají a budou hrát významnou roli. 
V minulosti byla úroveň technické a technologické vyspělosti výrazně nižší. Výroba 
probíhala v mnoha případech ručně, za minimálního přispění strojů a techniky, bez 
počítačem řízených procesů. Před dvaceti lety, v době pořízení výrobní linky, byla její 
obsluha poloautomatická, jednotlivé fáze bylo nutné manuálně obsluhovat a 
kontrolovat. Postupně však došlo k instalaci jednotky řízené počítačem, která celý 
poloautomatický systém převedla na plně automatický. Nyní je možné kompletní 
výrobu řídit přes počítač. To znamená transport písků, kameniva a cementů do 
míchaček, optimální namíchání směsi, transport směsi do lisu, vylisování a vývoz do 
zracích kójí. Celý tento proces může obsloužit prakticky jen jeden zaměstnanec. Jak je 
vidět, zavedení počítače znamenalo velký krok kupředu. V budoucnu zřejmě nelze 
očekávat takto zásadní technologické změny, přesto hraje vývoj v tomto odvětví 
významnou roli a je potřeba být v kontaktu. 
Vliv státního aparátu na výrobní podniky je rovněž nezanedbatelný. Politická 
situace je aktuálně stabilizovaná, což ale není zárukou klidného podnikatelského 
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prostředí do budoucna. Výrobní podnik, jako je tento, nepočítá dobu svojí existence na 
měsíce ani roky, avšak na desetiletí. A za tu dobu je vystaven vlivu několika různých 
vlád, jejichž zájmy se samozřejmě mohou lišit. Jak bylo uvedeno v analýzách, mohou 
rozhodnutí vlád bezprostředně ovlivňovat chod firmy, stačí uvést již zmiňovaný příklad 
se zámkovou dlažbou a její uplatnění při rekonstrukcích cest a chodníků v obcích. Nelze 
tedy spoléhat na klid na současné politické scéně a je nutné sledovat její vývoj a včas a 
správně reagovat. 
Co se týká dopadu ekologických aspektů na chod firmy, ani tyto nelze brát na 
lehkou váhu. I když je samotná výroba maximálně šetrná k životnímu prostředí, 
doprovodné procesy však jistá rizika přinášejí. Jako příklad je možné uvést provoz 
strojů se spalovacími motory a jejich exhalace, výměna olejů v hydraulických 
systémech výrobních zařízení či použití barviv do směsí. V budoucnu je možné 
očekávat komplikace spojené s nařízeními typu vedení odpadového hospodářství či 
separace a ekologická likvidace odpadů. Globální oteplování je jedním z dopadů 
neekologického chování podniků, znečišťování ovzduší a vodních toků je rovněž 
nemalé. Podnik by se měl aktivně i pasivně podílet na podpoře životního prostředí, 
využívat všech možností, které se v současné době nabízí vzhledem k ekologii.  
 
 
4.2. Zhodnocení SWOT analýzy 
 
 Data, která získáme provedením SWOT analýzy, můžeme použít pro 
rozhodování o řízení základních procesů ve společnosti. Cílem a snahou každé firmy by 
mělo být maximalizovat silné stránky a minimalizovat ty slabé. Analogicky by firma 
měla umět využít svých příležitostí a pokusit se eliminovat co nejvíce hrozeb, které se 
v daném oboru podnikání vyskytují. Umění je správně rozlišit a definovat priority a 
podle takto specifikovaných cílů pak postupovat. 
 V provedené SWOT analýze byly zmíněny silné stránky, jako absence cizího 
kapitálu, dlouholetá působnost na trhu či strategická poloha pro odběratele. Jsou to 
faktory, kterými nemusí disponovat každá firma. Takové jsou pak velkou výhodou 
v konkurenčním boji. 
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 Slabé stránky, zejména již zmíněné omezené výrobkové portfolio nebo 
nedostatek smluvních prodejců, by mělo být snahou zcela vymýtit. Konkrétně tyto 
uvedené slabé stránky spolu souvisejí velmi úzce, náprava jedné znamená možnost 
eliminace druhé. Jak ale aktuální situace napovídá, dochází k posunu tím správným 
směrem a v budoucnu by neměl být problém tyto slabé stránky firmy ve výčtu zcela 
vynechat. 
 Příležitosti a hrozby ve vztahu k výrobě betonových výrobků jsou, jak analýza 
ukázala, velmi propojené, kupříkladu uvedená expanze na zahraniční trhy s sebou 
přináší i četná rizika neúspěchu. Stejně tomu je i u vývoje nových výrobků, nových 
povrchů a designu. Nikde není jistota, že takové výrobky budou mít požadovaný odbyt, 
zda-li se budou líbit a nebo jestli je nevyrábí výrobce na druhé straně republiky. 
Nakonec, pokud se výrobek prodává, líbí  se a nikdo jej zatím nevyrábí, se stejně najde 
imitátor, který dokáže design zkopírovat a vzít firmě pomyslný díl z koláče spotřebitelů. 
 Z výše uvedených důvodů a po shrnutí provedených analýz je možné 
konstatovat, že nestačí jednorázová analýza firmy pro celkovou nápravu situace a 
doživotní jistotu dobře prosperující společnosti. Takové analýzy je vhodné provádět 
průběžně a zajistit si tím připravenost a informovanost ve všech pro firmu potřebných 
ohledech. 
 
 
4.3. Zhodnocení Porterovy pětifaktorové analýzy oborového 
prostředí 
 
Porterova pětifaktorová analýza potvrdila, že zásadní roli se opět hraje 
konkurence a její působení. Firem v oblasti výroby betonových výrobků je v regionu 
Jižní Moravy mnoho a zákazník má možnost si vybírat. Je zde velké množství 
substitutů, tedy výrobků, které jsou svými vlastnostmi a charakteristikami zaměnitelné a 
které vyrábí každý výrobce betonových výrobků. Jak ukázala analýza, hrozba těchto 
výrobků je velmi velká a aktuální a v budoucnu je třeba s ní počítat. Co se týká výrobků 
specifických pro každou firmu, odpovídajícím způsobem se hrozba substitutů snižuje, to 
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vede k vývoji takových výrobků, které budou od ostatních zásadním způsobem odlišné 
a zákazník si je jednoduše nebude moci zakoupit jinde. 
Co se týká firem působících v odvětví, lze jistě očekávat změny v souladu 
s vývojem nových produktů či technologií. Je to však dáno vývojem a každá firma, 
chce-li udržet krok, musí se tomuto oboru věnovat a přiměřeně svým možnostem 
inovovat a vymýšlet nové výrobky a technologie. Menší hrozbu spatřuji v možnosti 
vstupu nových firem na trh, jak bylo uvedeno, nese to s sebou povinnost velké investice 
do výrobního zařízení, kterou si nemůže každý dovolit. Navíc, trh v tomto oboru 
vzhledem k velké konkurenci, není tolik lákavý pro investice. 
Co ale zcela jistě hraje roli, jsou dodavatelsko-odběratelské vztahy, a to jak ve 
vztahu zákazník – firma, tak i ve vztahu firma – dodavatel. Je zřejmé, že těmto vztahům 
je třeba věnovat pozornost a rozvíjet je, snažit se správně identifikovat a interpretovat 
požadavky z obou směrů těchto vztahů a odpovídajícím způsobem se adaptovat jak 
v oblasti výroby, tak i v oblasti služeb souvisejících. Dodavatelé budou hrát stále 
významnější úlohu a je tedy zapotřebí s nimi udržovat dobré vztahy a jednat o dodacích 
podmínkách, naproti tomu zákazník bude stále tím nejdůležitějším subjektem, jelikož 
bude stále platit jednoduché: spokojený zákazník = věrný zákazník. Spíše, než získání 
nového zákazníka, bude hrát roli udržení si stávajícího nebo maximálně akvizice 
zákazníka od konkurence. Podstatou je, že bez spokojených klientů nebude možno 
výrobky prodávat, čímž je bezprostředně ohrožen odbyt a s tím i výroba. A ta je pro 
výrobní podnik zcela zásadní. 
 
 
4.4. Zhodnocení Kralickova Quicktestu 
 Jak ukazují jednotlivé tabulky provedených Quicktestů, je možné pozorovat 
určité změny. Ty jsou byly způsobeny především úvěrem na realizaci solární elektrárny, 
která byla budována v letech 2009 a 2010. Přestože tento úvěr se váže pouze ke splácení 
půjčky na realizaci slunečních panelů a potřebného souvisejícího vybavení, projevuje se 
na celkovém hospodaření společnosti. Je potřeba podotknout, že splátka tohoto úvěru je 
nastavena tak, aby výkon elektrárny a předané kilowatty elektrické energie do sítě na 
jeho pokrytí plně dostačoval. Vzhledem k povětrnostním podmínkám je zimních 
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měsících splátka nižší, naproti tomu v létě je pak vyšší. V celkové sumě se jedná spíše o 
lehký nadbytek generované energie a s tím souvisejících příjmů. 
 Dále měl zásadní vliv na čísla v tabulce i úspěšný rok 2010, kdy se podařilo 
realizovat 2 významné stavby, které znamenaly příliv finančních prostředků do firmy a 
jejich následné využití. Finanční stabilita firmy ve všech provedených Quicktestech 
obdržela známku 1, což znamená, že firma je „překapitalizovaná“ vlastním majetkem. 
Naproti tomu dlouhodobě neuspokojivý je nízký zisk ve srovnání s celkovými aktivy – 
tedy ukazatel výnosnosti ROA, téměř ve všech testech byla známka 4. 
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5. NÁVRHY ŘEŠENÍ 
 
 Provedené analýzy a jejich závěry vyústily do následujících návrhů opatření pro 
zlepšení situace firmy. Jsou seřazeny dle požadavků na jednotlivé útvary společnosti a 
dále podle naléhavosti a důležitosti. Tyto návrhy vycházejí ze snahy co nejvíce 
maximalizovat silné stránky a zároveň minimalizovat ty slabé.  
 
MANAGEMENT 
► DELEGOVAT A  DECENTRALIZOVAT  PRAVOMOCI 
Angažovanost vedení firmy na všech jejích činnostech je příliš velká. Dochází 
tak k častým nedorozuměním, která vznikají zaneprázdněností vedení. Řešení 
spočívá v přidělení úkolů a zodpovědností s nimi spojených ostatním 
pracovníkům podle jejich pracovního zařazení. Je také možno přijmout nové 
pracovníky do administrativy, aby plnili části povinností, které v současné době 
spadají do kompetencí vedení firmy. 
 
► NAVÁZAT SPOLUPRÁCI S PROJEKTANTY A ARCHITEKTY 
V požadavcích realizačních firem jsou často pevně zakotveny i požadavky 
projektantů daných staveb na konkrétní a v častých případech i originální 
dlažby. Ty se váží kupříkladu jen na dva výrobce a je tedy jednodušší uspět 
v takovém souboji dvou firem o zakázku, než když se jedná o výrobek, který má 
v nabídce každá firma z oboru. Spolupráce s projektanty či architekty by mohla 
vyústit v požadavky stavebních firem na dlažby, které vyrábí výhradně naše 
firma. 
 
► VYUŽÍT MOŽNOSTI DOTACÍ Z EU 
V současné době aktuální investice do nové výrobní linky pro výrobu 
velkoplošných dlažeb vybízí k možnosti podání žádosti o dotaci na výrobní halu, 
do které by bylo možno tuto výrobní linku umístit. Prostor by tak vznikl i pro 
případné další nové technologie na úpravu povrchů dlažeb. Možnost čerpání 
takovéto dotace by výrazně snížila výši investice do celkového projektu a bylo 
by tak možno ušetřené prostředky investovat do nových technologií a nebo do 
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servisu a údržby těch stávajících. 
 
► PŘIJÍT NA TRH S ORIGINÁLNÍM VÝROBKEM 
Nalezení tržní niky a její využití se stává čím dál více obtížnějším. Přesto jisté 
možnosti existují, variant povrchových úprav dlažeb je nespočet, důležité je číst 
trendy doby, umět v nich najít mezery a využít jich. Možnosti kupříkladu 
spatřuji v inspiraci u výrobců mimo ČR i EU, použít lze formy pro originální 
reliéf dlažby, zahraniční kamenivo do nášlapné vrstvy pro jedinečný vzhled nebo 
originální tvary dlažeb. 
 
 VÝROBA A DISTRIBUCE 
► ZAMĚŘIT SE NA VÝROBU KVALITNĚJŠÍCH DLAŽEB 
Prioritou s ohledem na stávající situaci je odklon od masové výroby 
standardních šedých dlažeb k výrobě originálních, povrchově rozmanitých a 
zušlechtilých výrobků. Je možné se inspirovat konkurencí, která se již v tomto 
směru angažovala a výsledky jsou znát. 
 
► POŘÍDIT NOVÉ TECHNOLOGIE NA ZPRACOVÁNÍ DLAŽEB 
Investice do nové výrobní linky na velkoplošnou dlažbu není jedinou možností, 
která umožní firmě její růst. Technologií na zpracovávání vyrobené dlažby je 
více, jako příklad je možno uvést zařízení na otloukání vyrobené dlažby, které 
imituje historický vzhled takového výrobku, dále zařízení na otryskávání 
nášlapné vrstvy pro atraktivnější vzhled a nebo technologie na výrobu litých 
dlažeb, kdy vzhled i výrobní postup takovýchto výrobků je zcela odlišný od 
běžných vibrolisovaných dlažeb. 
 
► RECYKLOVAT BETONOVÝ ODPAD 
Při výrobě, zejména tedy při zahajování a ukončování výroby dané šarže, vzniká 
nezanedbatelné množství betonového odpadu. Je to zapříčiněno seřizováním 
strojů na počátku výroby a ukončováním výroby, kdy již směs není optimální 
z hlediska složení nebo objemu. Tento odpad je v současné době za poplatek 
vyvážen na skládku. Realizace koupě a nebo alespoň občasného pronájmu stroje 
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na zpracování betonové sutě by snížilo náklady na jeho odvoz na skládku, navíc 
takto zpracovaný odpad je dále možno použít na vlastních stavbách a tím uspořit 
další prostředky. 
 
► POŘÍDIT MENŠÍ VŮZ NA ROZVOZ VÝROBKŮ ZÁKAZNÍKŮM 
Firma disponuje nákladním automobilem s vlekem o nosnosti maximálně 
dvaceti palet pro rozvoz výrobků zákazníkům. Auto může jet i bez vleku, potom 
uveze polovinu z uvedeného množství. Při menším počtu palet však fixní 
náklady na dopravu v podobě pevně stanovené sazby na 1 ujetý kilometr úměrně 
zvyšují cenu takto dodané dlažby. Pro rozvoz výrobků v množství do pěti palet 
je vhodné mít menší vůz s hydraulickou rukou, který by mohl obsloužit zakázky 
tohoto typu. Nebude blokovat velký automobil, který může mezitím realizovat 
závoz většího objemu, a zároveň nebude mít tak velké náklady na 1 ujetý 
kilometr.  
 
 MARKETING 
► ZVIDITELNIT VÝROBKY ZÁKAZNÍKŮM 
Výrobky nejsou vidět. Až na pár stavebnin si je lze prohlédnout pouze v závodní 
prodejně, kde jsou k vidění všechny vzorky vyráběných dlažeb. Je nutné rozšířit 
síť spolupracujících stavebnin a realizovat v každém prodejním místě vzorkovnu 
v podobě menší výstavky vyráběných výrobků. Lepšímu zviditelnění dlažeb by 
jistě prospěla i rekonstrukce a rozšíření podnikové výstavky přímo ve výrobním 
závodě 
 
► ZDOKONALIT A AKTUALIZOVAT WEBOVÉ STRÁNKY 
Přestože webové stránky doznaly za poslední rok podstatných změn i úprav, 
stále jsou ve srovnání s konkurencí nedostačující. Bylo by dobré zvážit investici 
do originálních a do posledních detailů vyladěných stránek, aby každý jejich 
návštěvník měl dokonalý přehled o výrobcích a aby první návštěva takovýchto 
stránek skončila koupí vybraného výrobku. Důležité je také věnovat se 
aktualizacím výrobního programu a úplnosti a bezchybnosti uváděných údajů. 
Myšlenkou ke zvážení je zřízení e-shopu úpravou stávajících stránek. 
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► PODPOŘIT PRODEJ AKČNÍMI NABÍDKAMI 
Akční ceny a slevy jsou tím, na co spotřebitel slyší. Speciální cenové nabídky, 
výprodejové akce nebo letákové kampaně jsou dalšími prostředky, kterými lze 
zvýšit objem prodejů a zajistit si tak potřebný odbyt. Stagnující odbyt se promítá 
do přeplněnosti skladu a nemožnosti vyrábět, s tím souvisí náklady na 
pracovníky ve výrobě, které se tím stávají promarněnými. Prodejem výrobků za 
zvýhodněnou cenu se zajistí odbyt a tím i plynulost celého výrobního procesu. 
 
OBCHOD 
► PRACOVAT NA VZTAZÍCH S DODAVATELI I ODBĚRATELI 
Dodavatelsko-odběratelské vztahy hrají velmi významnou úlohu. Důležité je 
pracovat na jejich vývoji a snažit se usilovat o lepší podmínky. Ve vztahu 
k odběratelům to je zejména jejich spokojenost, což vede k jejich opětovným 
nákupům a šíření kladných referencí, ve vztahu k dodavatelům se jedná hlavně o 
snahu vyjednávat lepší dodací podmínky, tedy zejména nižší nákupní ceny a 
splatnosti faktur. Takto vzniklé úspory je možno opět zúročit investicemi do 
jiných prostředků, které firmě přinesou nárůst hospodářského výsledku. 
 
► UDRŽET PRODEJE STANDARDNÍCH DLAŽEB 
Na druhou stranu s ohledem na výše uvedené opatření je udržení prodejů 
obyčejných dlažeb stále důležité, rozhodující roli hraje šíře a kompletnost 
nabídky. Tlak na cenu je obrovský, pokud bude ale možno prodat kvalitnější 
výrobky s většími maržemi, vznikne u standardních dlažeb prostor pro 
přizpůsobení ceny tlaku konkurence a tím i možnost dodání výrobků. 
 
► OSLOVIT STAVEBNINY V POHRANIČÍ NA SLOVENSKU 
Několik konkurenčních firem již pochopilo, že v zahraničí, konkrétně na 
Slovensku, je možno výrobky prodat za výhodnější cenu, a to i s přihlédnutím 
k ceně dopravy těchto výrobků. Je to způsobeno jinými podmínkami trhu, kupní 
sílou obyvatelstva a také stupněm koncentrace konkurence v oboru výroby 
betonových výrobků. Oslovení stavebnin v pohraničí je tedy další variantou 
zvýšení prodejů výrobků, navíc za relativně příznivé ceny. 
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ZÁVĚR 
 
 Provedené analýzy a jejich závěry vyústily v navržení opatření, která by v menší 
či větší míře mohla vést ke zlepšení postavení firmy. Ukázalo se, že již v úvodu 
zmíněný problém silného konkurenčního prostředí je velmi aktuální, proto s ním 
všechna opatření bezprostředně souvisejí. 
 Problematika silné konkurence se protíná ve všech shrnutích provedených 
analýz, což upozorňuje na její opravdu zásadní vliv. Dá se však očekávat, že v souladu 
s uvedenými návrhy může v budoucnu postupovat více či méně každá konkurenční 
firma, je tedy otázkou, do jaké míry budou opatření efektivní. Je také potřeba si 
uvědomit, že konkurence je v mnoha ohledech již tam, kde firma FINO-trade chce 
v budoucnu být, je například možné zmínit kvalitu, vzhled a výrobní procesy 
velkoformátové dlažby či také širokou prodejní síť.  
 Silné stránky firmy, jako absence cizího kapitálu, diverzifikace jejího podnikání 
do více oborů či jednoduché a přehledné organizační schéma jsou tím nejcennějším, co 
firma má a je tedy nutné na těchto pilířích stavět, případně je rozšiřovat. Vedení firmy si 
tyto náležitosti uvědomuje a s pečlivostí sobě vlastní uvážlivě rozhoduje o dalších 
krocích, kterými se bude společnost ubírat. Je to dobrý základ k tomu úspěšně realizovat 
navržená opatření a získat tak důležitou konkurenční výhodu.  
 Zpracovaná analýza je plně k dispozici vedení firmy, je na jeho uvážení, zda-li 
návrhy opatření na zlepšení bude realizovat či nikoliv. Bez ohledu na toto rozhodnutí 
byly jednotlivými analýzami vytýčeny možná řešení, čímž byly splněny předem 
stanovené cíle této práce. 
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Příloha č. 1: přehled vyráběných výrobků ve firmě FINO-trade s.r.o. 
 
 
 
• obvodové tvárnice zateplené        
 
 
 
 
• nosné tvárnice nezateplené  
 
 
 
 
• příčkové tvárnice  
 
 
 
 
• tvárnice ztraceného bednění 
 
 
 
 
• stropní konstrukce  
 
 
 
 
• zámková dlažba  
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• plošná dlažba  
 
 
 
 
• vegetační dlažba  
 
 
 
 
• betonová silniční přídlažba  
 
 
 
 
• velkoplošná dlažba  
 
 
 
 
• obrubníky  
 
 
 
 
• palisády  
 
 
 
 
• štípané tvárnice  
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• svahové tvárnice  
 
 
 
 
• betonové ploty  
 
 
 
 
• betonové okrasné stříšky  
 
 
 
 
• betonové žlaby  
 
 
 
 
• podhrabové desky  
 
 
 
 
• plotové patky  
 
 
 
 
• další drobné doplňky  
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Příloha č. 2: rozvaha ve zjednodušeném rozsahu 
Rozvaha ve zjednodušeném rozsahu (v celých tisících Kč) 
AKTIVA Běžné účetní období roku 
2008 2009 2010 
Aktiva celkem 24157 40665 51202 
Pohledávky za upsaný základní kapitál - - - 
Dlouhodobý majetek 10131 26607 28068 
Dlouhodobý hmotný majetek 10131 26607 28068 
Dlouhodobý finanční majetek - - - 
Oběžná aktiva 12748 12997 22122 
Zásoby 3385 3456 3131 
Dlouhodobé pohledávky - - - 
Krátkodobé pohledávky 3962 3373 7556 
Krátkodobý finanční majetek 5401 6159 11435 
Časové rozlišení 1278 1061 1012 
PASIVA Běžné účetní období roku 
2008 2009 2010 
Pasiva celkem 24157 40665 51202 
Vlastní kapitál 18650 17349 26074 
Základní kapitál 2600 2600 5000 
Kapitálové fondy 2500 2500 2500 
Rezervní fondy, nedělitelný fond a ostatní fondy ze zisku 1893 1893 1893 
Výsledek hospodaření minulých let 10201 9889 10358 
Výsledek hospodaření běžného účetního období (+/-) 1456 467 6323 
Cizí zdroje 5507 23316 25113 
Rezervy 198 198 198 
Dlouhodobé závazky - - - 
Krátkodobé závazky 5309 14199 10413 
Bankovní úvěry a výpomoci - 8918 14502 
Časové rozlišení - - 15 
 Zdroj: vlastní práce autora 
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Příloha č. 3: výkaz zisku a ztráty ve zjednodušeném rozsahu 
  
Výkaz zisku a ztráty ve zjednodušeném rozsahu (v celých tisících Kč) 
TEXT Běžné účetní období roku 
2008 2009 2010 
Tržby za prodej zboží 2501 2758 2432 
Náklady vynaložené na prodané zboží 2064 2542 2163 
Obchodní marže 437 216 269 
Výkony 33560 43818 61412 
Výkonová spotřeba 26303 37718 48117 
Přidaná hodnota 7694 6316 13564 
Osobní náklady 4244 4465 4562 
Daně a poplatky 132 129 166 
Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 1073 968 1097 
Tržby z prodeje dlouhodobého majetku a materiálu 7 - 256 
Zůstatková cena prodaného dlouhodobého majetku a materiálu 16 - - 
Změna stavu rezerv a opravných položek v provozní oblasti a 
komplexních nákladů příštích období (+/-) - -898 -54 
Ostatní provozní výnosy 360 103 165 
Ostatní provozní náklady 526 925 197 
Převod provozních výnosů - - - 
Převod provozních nákladů - - - 
Provozní výsledek hospodaření 2070 830 8017 
Tržby z prodeje cenných papírů a podílů - - - 
Prodané cenné papíry a podíly - - - 
Výnosy z dlouhodobého finančního majetku - - - 
Výnosy z krátkodobého finančního majetku - - - 
Náklady z finančního majetku - - - 
Výnosy z přecenění cenných papírů a derivátů - - - 
Náklady z přecenění cenných papírů a derivátů - - - 
Změna stavu rezerv a opravných položek ve finanční oblasti (+/-) - - - 
Výnosové úroky 20 5 12 
Nákladové úroky 1 - 600 
Ostatní finanční výnosy - 13 1 
Ostatní finanční náklady 215 264 294 
Převod finančních výnosů - - - 
Převod finančních nákladů - - - 
Finanční výsledek hospodaření -196 -246 -881 
Daň z příjmů za běžnou činnost 418 117 806 
Výsledek hospodaření za běžnou činnost 1456 467 6330 
Mimořádné výnosy - - - 
Mimořádné náklady - - 7 
Daň z příjmů z mimořádné činnosti - - - 
Mimořádný výsledek hospodaření - - -7 
Převod podílu na výsledku hospodaření společníkům (+/-) - - - 
Výsledek hospodaření za účetní období (+/-) 1456 467 6323 
Výsledek hospodaření před zdaněním (+/-) 1874 584 7129 
 Zdroj: vlastní práce autora 
